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Resumen Ejecutivo

En la actualidad se estima que el 15% de la poblacion mundial sufre de alguna
discapacidad. Durante los ultimos afios se ha hecho un esfuerzo mayor grado para
permitir la insercion de aquellas personas con necesidades especiales lo que permita
mejorar la condicion de vida tanto de ellos como de sus familias. Estas familias luchan
contra diversos problemas durante la vida tanto escolar y familiar, junto con un gran
equipo de profesionales que los apoyan a mejorar la comunicacion y su calidad de vida
que les permita una mejor integracion en la sociedad. Actualmente en Chile se estima
que hay 548.136 nifios participantes del Programa de Insercion Escolar con necesidades
educativas especiales sumado a sus familiares y profesionales que los ayudan dia a dia
para integrarse de la mejor manera, como también mejorar su comunicacién con su

ambiente social.

PictoApp! es una empresa que con ayuda de una metodologia de aprendizaje y una
plataforma digital basada en el apoyo visual permite mejorar el aprendizaje de nifios y
jovenes con algun grado de discapacidad intelectual, auditiva y multiple que ayude el

proceso de integracion social como también reduzca el ausentismo escolar.

El modelo de negocios es mediante la inscripcién a la plataforma digital que permite
identificar al usuario y entregarle rutinas diarias simples. También se considera una
version de pago que entrega rutinas especializadas con ventajas como seguimiento
digital y acceso a bases de datos como otros servicios. Esta plataforma busca
estandarizar y mejorar las metodologias existentes basicas para tratar ciertas conductas

0 mejorar la comunicacion.

Este proyecto considera una inversion inicial de M$ 274.211, en donde el 93.6%
corresponde a capital de trabajo para la financiacion de 20 meses de operacion. Los
flujos operativos entregan un VAN de M$97.658 con una TIR esperada de 24.9% sobre
la inversién al 5° afo, ofreciendo al inversionista en primera ronda 40% de las acciones
con una TIR de 41,21% a 5 afios equivalente a 5.61 veces la inversion y una segunda
ronda de 35% de las acciones con TIR esperada de 46.97% a 4 anos equivalentes a

4 67 veces la inversion realizada.



1. Oportunidad de negocio

Se estima que 15% de la poblacion mundial sufre de alguna discapacidad, equivalentes
a 1.000 millones de personas’. En Chile alrededor de 2.836.818 personas equivalente al
16,7% del total de la poblaciéon presenta alguna discapacidad, de los cuales un 5,7%
equivale a nifios y adolescentes de edades entre 2 y 17 afos. Estos nifios vy
adolescentes tienen grandes desafios a lo largo de su vida para integrarse al mundo,
requieren apoyo en toda su vida para fomentar su mejoramiento de calidad de vida.
Ciertos factores como miedo y frustracion generan conductas disruptivas en el hogar
como en los salones de clases que varian segun su rango etario y las capacidades de
cada nifio o adolescente, logrando influir en su aceptacion en la sociedad como también
afectando la tasa de asistencia, niveles de desercion escolar y exclusion, que genera un
gran impacto en sus familias como también grandes pérdidas en subvenciones para los

establecimientos educacionales.

De acuerdo con el Ministerio de Educacion se estima que 548.136 nifios participan en
programas integracion escolar para nifios con algun grado de discapacidad. De este
numero podemos mencionar que existen 364.130 estudiantes con necesidades
educativas especiales transitorias o permanentes matriculados? y 184.006 estudiantes
de educacion especial. Ademas de padres y apoderados pertenecientes al programa de
insercion escolar del gobierno al afio 2019, ademas en Chile existen 53.072 educadores
diferenciales sumados a miles de profesionales acreditados por el gobierno en temas de
educacion diferencial y salud para personas con discapacidad que pueden ser

considerados clientes.

A partir de una encuesta online a padres, apoderados y profesionales con una base
muestral de 44 personas

arrojo que 59,5% consideran que una aplicacién movil seria un apoyo para la integracién
de estos nifios, también el 97% considera necesario un seguimiento digital al proceso

educativo y de su vida personal (ver anexo 1. Encuesta online).

1 Informe Mundial Sobre la Discapacidad, OMS, 2011 Il ENDISC, SENADIS, 2015.
2 Indicadores de la educacién en Chile 2010-2016. Bases de matricula Unica oficial 2010-2016. Unidad de
Estadisticas, Centro de Estudios. MINEDUC



PictoApp! es una plataforma digital para nifios que permita facilitar la comunicacién de
nifos y adolescentes con algun grado de discapacidad con sus pares mediante el uso de
pictogramas de nifios y nifias realizando tareas diarias ya sea en el hogar o en el colegio
como secuencias de aprendizaje y comportamiento en la sala de clases. La idea es
buscar una mejora en alumnos con dificultades comunicativas, basado en historias
sociales que les entreguen estrategias para mejorar sus habilidades sociales y mejoren
su integracion. Ademas, se busca generar estadisticas a través de la generacion de
datos diarios lo que permita generar estadisticas y generar métricos via dashboards en
tiempo real, que permitan a los interesados obtener informacién y mantener un
seguimiento digital al nifo, paciente o alumno. Esto se conseguira a través de un sitio
web con suscripcidn en la cual el usuario tendra acceso a descarga de una aplicacion
que cuenta con secuencias basicas de rutinas diarias y comportamiento en clase. Luego
una opcion de suscripcion que permitira entregar beneficios adicionales como check-in
emocional y métricas de crisis. Tanto para profesionales como para familiares e
interesados una plataforma digital permitira un seguimiento del avance del nifio o
adolescente, como el estado emocional, cantidad de disrupciones en el dia como
también seguimiento del comportamiento en el hogar y en la sala de clases permitiendo
obtener métricas de interés para el analisis y mejoras dia a dia. El uso de la aplicacién
en el ambito de hogar sera administrado por padres y apoderados, ensefiando a sus
hijos o pupilos a crear rutinas de trabajo junto con manejar situaciones de crisis. La
pronta deteccion de factores emocionales y ambientales que generan conductas
disruptivas sera ingresada por los papas y almacenados en su base de datos personal.
En el ambito escolar la aplicacion puede ser administrada por profesionales o profesores
los cuales tendran acceso a actividades especiales de trabajo de rutinas diarias y juegos
para fomentar la comunicacion, como también secuencias de manejo de crisis para

evitar conductas disruptivas y mejorar el ambiente de la sala de clases.

Ayudara en mejorar la integracién de este tipo de alumnado, aumentando en los nifios la
motivacion de asistir a la escuela y aprender, favoreciendo el “apego escolar” de estos
estudiantes. Asi también sera de mucha ayuda para los profesores, siendo un valioso
apoyo en su trabajo y ayudandolos a ser mas efectivos en los avances educativos con

los alumnos produciendo apego con su proceso de ensefianza y con sus escuelas



siendo una herramienta mas de solucion entregando un sistema de comunicacién

alternativo tanto para el mercado chileno como para otros paises.

2. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:

En el mundo existen alrededor 5.19 billones de usuarios de teléfonos moviles con una
penetracion del 67% de la poblacion mundial. Dentro del mercado digital, el mercado
global de las aplicaciones genera ingresos por mas de 120 Billones de ddlares cada afio?®
(anexo 2) con 204 billones de descargas en el afio 2019 y un gasto anual promedio de
US$ 21 por dispositivo*. Dentro del mundo de las aplicaciones el mercado de
aplicaciones educativas se proyecta un incremento significativo de 27,46% de descargas
para periodo 2018 — 2022°, existiendo una mejor oportunidad en el uso de aplicaciones
con fines educativos permitiendo ciertas mejoras a nivel de ensefianza ademas de

facilitar la comunicacion entre profesores y estudiantes.

Los pictogramas tienen una larga trayectoria teorica, de disefo y aplicacién a una gran
diversidad de ambitos de la comunicacion humana, y una gran aplicacion en educacion
especial. En el mundo existen materiales didacticos que son descargados gratuitamente
sin capacitacion ni metodologia (Entrenamiento lecto-escritor). Avanzar en este contexto
mediante el uso de una aplicacion mévil que permita el uso tanto para alumnos,
profesores y padres y apoderados, permitird una estandarizacion en la metodologia de

estudio ademas de la mejora del clima en el aula de clases.

Destaca la importancia que docentes y los equipos profesionales cuenten con los
conocimientos y las herramientas necesarias para que los requerimientos de apoyo sean
atendidos en el marco del curriculo comun con los apoyos y adecuaciones necesarias.

(Guia de técnico-pedagdgico: NEE en educacion parvularia, MINEDUC).

2.1.1 Tendencias

3 https://www.appannie.com/en/insights/market-data/the-state-of-mobile-2019/
4 https://datareportal.com/reports/digital-2020-global-digital-overview
5 https://markets.businessinsider.com/news/stocks/education-apps-market-cagr-of-27-46-is-driven-by-rise-in-

educational-startups-and-development-of-wearable-technologies-radiant-insights-inc-1027801495



https://markets.businessinsider.com/news/stocks/education-apps-market-cagr-of-27-46-is-driven-by-rise-in-educational-startups-and-development-of-wearable-technologies-radiant-insights-inc-1027801495
https://markets.businessinsider.com/news/stocks/education-apps-market-cagr-of-27-46-is-driven-by-rise-in-educational-startups-and-development-of-wearable-technologies-radiant-insights-inc-1027801495
https://datareportal.com/reports/digital-2020-global-digital-overview

El mercado de las aplicaciones modviles se ha vuelto parte importante de la economia
mundial basado en la innovacién y satisfaccion de los consumidores. Dentro de las

tendencias podemos identificar las siguientes:

Experiencia Innovadora: La capacidad de contar historias sobre la experiencia digital
de las aplicaciones son aquellos factores diferenciadores para los clientes. Se
recomienda una navegacion lineal y con elementos que ayuden la simpleza de la
funcién. Un mayor desarrollo en “Tunneling” permitiria innovar en este tipo de

aplicaciones.

A nivel nacional empresas privadas ofrecen productos digitales no adecuados al
contexto comunicativo, se evidencia una baja disponibilidad de aplicaciones adaptadas y
especificas para este grupo de estudiantes. Existen aplicaciones internacionales que
permiten rutinas el conocimiento de estrategias para su uso. Otro son paginas
extranjeras de descarga gratuita y de pago, pero no son adecuadas al contexto nacional

ni al lenguaje.

Realidad aumentada: El mercado de aplicaciones educacionales para nifios con
discapacidad se dedica a profundizar en conceptos y metodologias para ayudar el dia a
dia a padres y educadores, mediante la utilizacion de rutinas diarias y mejoras en los
métodos de comunicacién con otros nifios. Comunmente estas aplicaciones usan
pictogramas de descarga gratis. El fin es profundizar en conceptos a través de
elementos relacionados con alguna tematica a mejorar las habilidades de comunicacién,
aprendizaje y relacién entre nifios y alumnos en el aula de clases. El disefio de estas
metodologias ha sido realizado por padres, terapeutas y profesores de educacion
especial,

por lo se han tenido en cuenta los problemas que tienen nifios con problemas
cognitivos. La disponibilidad y capacidad de incluir realidad aumentada permitiria innovar
en términos de inclusién mostrando un mundo mas facil de entender para estos nifios y

alumnos.

2.2 Actores principales de la industria:



La industria digital de educacién diferencial para nifios y alumnos tiene su base en la
inversion de fundaciones sin fines de lucro como también de privados interesados en la
mejora de la condicidn de vida de estos nifios y alumnos. Existen fundaciones como la
Fundacion Orange que generan aportes a empresas y privados para la creacion de
aplicaciones como lo son Dia a Dia, Dictapicto, Doctor TEA, Sigueme, AppyAutism y
PICAA que ayudan a mejorar la comunicacién en base a imagenes predefinidas basicas
para permitir la comunicacion y las rutinas diarias que necesitan estos niflos y alumnos.
Estas son aplicaciones de descarga gratuita de contenido basico sin especializacion.
También la industria cuenta con empresas privadas dedicadas a desarrollar nichos de

mercados para este tipo de usuarios y los diversos clientes de interés.

Existe otro grupo de aplicaciones como comportamiento como Tracker Pro que son
aplicaciones enfocadas en ayudar a profesionales y terapeutas a llevar un seguimiento
de los comportamientos de nifios afectados por autismo y diversas discapacidades. A su
vez, en el contexto nacional existe una aplicacion llamada Press and Say enfocada en la
comunicacién y rehabilitacion de personas con discapacidad comunicativa. También

incorpora monitoreo remoto y Clouding computing.

A la fecha no se ha encontrado una aplicacion que utilice una nueva metodologia de
aprendizaje que mejore la comunicacién y control de crisis en el aula de clases via
pictogramas personalizados. Ademas, incorpore parametros de seguimiento digital a
padres y apoderados como sostenedores como asistencia diaria, Check-in emocional

entre otros beneficios en la version de pago.

2.3  Andlisis del macroentorno.

Para tener una visibn mas general del macro entorno en el cual se desenvolvera la

PictoApp! se ha considerado realizar un analisis Pestel (ver anexo 3).

El analisis Pestel muestra que los diversos factores externos e internos que estan
afectando a Chile, pueden generar ciertas oportunidades para el desarrollo de proyectos
de alto impacto social que permitan desarrollar y mejorar la educacién mediante la

10



innovacion digital. Dentro de los factores que influyen en este desarrollo el entorno social
actual necesita grandes cambios en torno a la inclusion y mejora de la comunicacion en
las aulas de clases, mediante complementos regulados por colegios y apoderados que
permitan mejorar la condicion de vida de alumnos y nifilos con necesidades especiales.
El andlisis Pestel muestra que los factores sociales y tecnolégicos son claves y siguen la
misma tendencia global de desarrollo de mercado tanto a nivel nacional como

internacional.

2.3.1 Analisis competitivo de la industria (Porter).

De acuerdo al andlisis (ver anexo 4) realizado se ha concluido que el existe una gran
oportunidad para el desarrollo de una industria consolidada con una baja oferta de
servicios validados por profesionales. Baja oferta y con deficiente seguimiento de los
usuarios permitiria un gran crecimiento, ademas de una busqueda de aplicaciones y
plataformas digitales personalizadas. Con respecto a productos sustitutos, al ser una
aplicacion se crean barreras de entrada bajas, pero dado el grado de especializacion se

crean una baja disponibilidad de productos sustitutos.

Figura 1. Analisis de Porter.

Poder de
negociacion de
los Clientes

Bajo

Amenaza de Rivalidad entre

Productos los
Sustitutos Competidores

Baja Alta

Amenaza de
Nuevos
Competidore
s

Bajo

Fuente: Elaboracion propia

Al ser una industria con gran interés y desarrollo que esta en constante creacion y
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mejoras continuas la amenaza de nuevos competidores es alta dado por el interés de
desarrollar una industria consolidada. La industria de la tecnologia en la educacion esta
viendo el uso de las aplicaciones y plataformas digitales en algo mas que un recurso
complementarios, lo que permite incrementar el interés en proyectos de alto impacto
social con base en mejoras continuas de la comunicacion entre alumnos y las sinergias
gue se generan en las salas de clases y sociedad en general. Las nuevas tendencias en
tecnologia y metodologias que permitan mejorar la comunicacion entre nifios con
discapacidad y sus familia, como también su entorno y su participacion en las aulas de
clases son parte fundamental de la estrategia competitiva de PictoApp!, asi como la
busqueda de asociaciones estratégicas con colegios pertenecientes al programa PIE e
instituciones gubernamentales que permitan un uso estandarizado de esta metodologia
en busqueda de mejoras en la calidad de vida de los nifios y alumnos. También
asociacion con diversas fundaciones y profesionales que permitan aumentar la
competitividad de PictoApp! de manera de ejecutar aquellos factores criticos de éxito

para lograr una consolidacion en la industria tecnologica y educacional.
2.3.2 Analisis de las tendencias de la Industria

El incremento en el uso de tecnologia y la posicién de Chile como lider en la region en la
cantidad en el desarrollo y soélida infraestructura en tema de comunicacion hace que
Chile sea uno de los paises con mayor uso de dispositivos moviles, ademas de un alto
uso de dispositivos méviles por nifios y adolescentes permite un desarrollo en la

industria de aplicaciones moviles relativamente estable en crecimiento.

A medida que la cantidad de usuarios de dispositivos moviles, la necesidad de
soluciones mediante aprendizaje via aplicaciones ha pasado a ser algo innovador

necesario en los proceso de aprendizaje de diversas instituciones. Esto da una
importante oportunidad a pequefias y medianas empresas para crear soluciones vy
mejorar la experiencia de aprendizaje en las salas de clases y también en sus casas. La
busqueda de aplicaciones que permitan mejorar la condicion de vida de las personas y
mejora en la experiencia del usuario como también su entorno es fundamental para
tener un alto impacto social e interés en este tipo de desarrollos. Estas aplicaciones

ofrecen mejoras en temas visuales, disefios receptivos e informativos.
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Mejoras en la conectividad y tecnologia 5G permitirdn en un futuro cercano conexion
mas estable y rapida, mejorando la comunicacion entre los diferentes participantes del
proceso educativo, como también mejoras en el almacenamiento de informacién y

entrega de datos en tiempo real.

La Inteligencia artificial esta transformando el mundo de las aplicaciones y dispositivos
moviles, algoritmos y aprendizaje automatico mejoran la experiencia del usuario de
forma dinamica enviando informacion y personalizando esta experiencia de acuerdo a
los requerimientos de los usuarios. También el uso de rutas de aprendizaje permite
mejorar la experiencia de los usuarios y beneficiarios dado la focalizacion de los

productos y servicios.

La dependencia de la tecnologia y el rapido crecimiento de la industria de aplicaciones
con base social son oportunidades que deben tomarse de forma rapida por tasa

de crecimiento y los avances que son desarrollados diariamente.
2.3.3. Conclusién de la Industria

Las tendencias actuales en tecnologia de aprendizaje y la fuerte demanda de
dispositivos méviles con conexion a internet ayudan a proyectos educativos a ser mas
demandados por la sociedad. La busqueda de aplicaciones que mejoren la condicion de
vida de personas con discapacidad como también a su entorno. Estos proyectos
mejoran la estimulacion de estos niflos como también ensefian metodologias
alternativas para mejorar la comunicacién y su desempefio en la sala de clases. De
acuerdo con el analisis FODA (ver Anexo 5) un elemento importante a considerar es la
generacion de base de datos y métricas las cuales permiten hacer estudios y mejoras

continuas a las metodologias y terapias de usuarios y beneficiarios.

2.4 Competidores.

Actualmente existe un amplio mercado de aplicaciones dedicadas a la educacion. Se
estima que para el afo 2025 el mercado global de aplicaciones sobrepasara los USD

225 billones®. El mercado de aplicaciones educacionales para nifios con discapacidad se

6 https://datareportal.com/reports/digital-2020-global-digital-overview
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dedica a profundizar en conceptos y metodologias para ayudar el dia a dia a padres y
educadores mediante la creacion de rutinas diarias y mejoras en los métodos de
comunicacién con otros nifios. Comunmente estas aplicaciones usan pictogramas de
descarga gratis. El fin es profundizar en conceptos a través de elementos relacionados
con alguna tematica a mejorar las habilidades de comunicacion, aprendizaje y relacion
entre ninos y alumnos en el aula de clases. El disefio de estas aplicaciones ha sido
realizado por terapeutas y profesores de educaciéon especial, por lo que se han tenido en

cuenta los problemas que tienen nifios con problemas cognitivos.

Algunos competidores a nivel internacional son: Dia a Dia, Dictapicto, Doctor TEA,
Sigueme, AppyAutism y PICAA. Existe un grupo de aplicaciones como Comportamiento
Tracker Pro enfocada a ayudar a profesionales y terapeutas a llevar un seguimiento de

los comportamientos de nifios afectados por autismo.

En Chile PictoApp! Competira con la aplicacion Press and Say. Esta plataforma y
aplicacion movil es un sistema alternativo de comunicacion que permite crear terapias
digitales, actividades y entrega material didactico para obtener resultados y estadisticas
como avances de los pacientes. También almacena en una nube los avances y datos
para ver de forma remota el proceso de rehabilitacion a distancia. Este sitio web tiene
diferentes planes de contratacién de acuerdo al tipo de cliente o usuario, en los cuales
va desde una version para el usuario y familia con un costo mensual de $ 3.900 pesos,
luego una version profesional con un plan mensual de $ 5.900 mensual y un plan

profesional de $ 10.900 mensual.

Esta aplicacion contiene pictogramas basicos o]
imagenes personalizadas f\, \ (fotos) las cuales pueden ser
relacionadas con una : necesidad, idea o emocion.

Al presionar el boton esta aplicacién puede reproducir la palabra que se quiere expresar.

Imagen 1. Imagen corporativa competidor Press & Say

Fuente: WWW.PRESSANDDAY.COM
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Tabla 1. Matriz de perfil competitivo.

PictoApp Press & Say
Peso Peso
Factores claves de éxito Peso Calificacion ponderado Calificacion ponderado
Innovacion en la experiencia de uso 0,2 3 0,6 3 0,6
Disefic de la informacion 01 2 0,2 2 0,2
Gestion remota 0,05 3 0,15 3 0,15
Modelo app hibrida (multiplataforma) 0,1 z 0,2 3 0,3
Distribucion masiva o privada 0,02 2 0,04 2 0,04
Tipo de almacenamiento de datos 0,05 3 0,15 2 0,1
Seguridad de datos e informacion 0,03 1 0,03 1 0,03
Tendencias tecnologicas 0,1 3 0,3 2 0,2
Personalizacidn 0,2 4 0,8 3 0,6
Impacto social 0,15 4 0,6 3 0,45
Total 3,07 2,67

De acuerdo con la matriz de perfil competitivo la cual compara la aplicacién con Press
and Say siendo este el competidor directo, muestra que la personalizacion es uno de los
ambitos mas importantes a la hora de la seleccion de un producto o servicio de este tipo,
también dentro de los se encuentran la innovacion en la
experiencia de uso y el seguimiento digital los cuales fueron los elegidos reflejo de la

encuesta realizada a profesionales y padres de nifios con discapacidad.

Otras empresas fueron encontradas en plataformas digitales de E-learning que son
empresas que ofrecen servicios personalizados a profesionales e instituciones pero
enfocadas en desarrollar metodologias de clases basado en contenidos y seguimiento
digital, no se enfocan en los comportamientos y desempefio de aquellos nifios que
tienen necesidades especiales y el manejo de la informacién de uso como también
estadisticas que ayuden a los profesionales y sostenedores de estas instituciones a
tener la informacion en tiempo real de la asistencia y comportamiento en la sala de

clases.
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A la fecha no se ha encontrado una aplicacion que utilice una nueva metodologia de
aprendizaje que mejore la comunicacion y control de crisis en el aula de clases via
pictogramas personalizados. Ademas, que incorpore parametros de seguimiento digital a
padres y apoderados como sostenedores como asistencia diaria, Check-in emocional

entre otros beneficios en la version de pago.
2.5 Clientes

El modelo de PictoApp! esta dirigido a tres tipos principales de clientes, que interactuan
de manera paralela y cada uno tendra su plataforma, uso personalizado y diferentes
perfiles de usuarios. Sin embargo, es necesario comprender como se atienden sus

necesidades:

a. Familiares y personas de interés.

Familiares de nifios y adolescentes con algun grado de discapacidad o necesidad
especial que recurren a internet para la busqueda de informacién, formacion y recursos
de aprendizaje para mejorar la condicion de vida de sus hijos o parientes. Aquellas
personas que buscan soluciones para mejorar las rutinas diarias de sus hijo como
también tener un seguimiento digital de lo que hacen sus nifios y familiares en la aulas

de clases y sus comportamientos disruptivos.

b.

Profesionales y especialistas
Profesionales que interactuan diaria o periédicamente con estos nifos y adolescentes,
que buscan herramientas de forma terapéuticas tanto para la creacion de terapias
digitales sino también como actividades y materiales didacticos de acuerdo al contexto
social y nacional de forma estandarizado y validado por profesionales e instituciones de
salud como educacion. Esto también generara informacion en forma de datos y

estadisticas para un seguimiento digital de alumnos y pacientes.

d. Instituciones de tipo gubernamental
Permitiria entregar una base de datos confiable y en tiempo real de asistencia, tasa de
disrupcion diaria entre otras métricas importantes que puedan ser usadas para la

elaboracion de estrategias de mejora para el programa PIE a nivel nacional como
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también politicas de inclusion tanto en Chile como en otros paises. Este proyecto
considera de forma inicial nifos del programa PIE como nifios con algun grado de
discapacidad en Chile, con un proyecto de escalamiento internacional en los préoximos

anos.

3. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

PictoApp! es una empresa innovadora en metodologias de aprendizaje que a través de
la creacion de una “Aplicacion Movil” basada en apoyo visual (AAC) entregara
soluciones de aprendizaje a través de imagenes para nifios y jovenes con algun grado
de discapacidad de tipo intelectual, auditiva y multiple; incluidas personas con trastornos
del espectro autista, disfasia severa, y dificultades especificas del aprendizaje entre
otros. Esta plataforma digital les ayudara y facilitara en el proceso de integracién a la
sociedad, apoyando la insercion escolar de este segmento de nifios y jovenes y

mejorando su desempefio.

Este nuevo proyecto corresponde al nuevo proyecto que se desprende de la creacion de
una UEN Tecnoldgica de PictoChile SPA, la cual con el apoyo de las tecnologias
modernas buscara la digitalizacién de un producto fisico ya existente (formato libro) a
formato digital para entregar en forma facil y amistosa para los nifios y jovenes una
metodologia creada por los 3 fundadores de la empresa y que actualmente es utilizada
en formato escrito (libro didactico) en 6 colegios de Valparaiso desde el afio 2019 en
etapa de prueba (como parte de un proyecto con el MINEDUC que ya se esta trabajando

para su evaluacion y validacion).
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Figura 2. Mision, Visién y Valores PictoApp!.

3.1 Modelo de Negocios

El modelo de negocio definido para PictoApp! consiste en la suscripcion y pago del

programa (aplicacién) de acuerdo a los requerimientos y seleccion de los clientes para

acceder a la plataforma digital, también se puede descargar via Play Store y Apple

Store. El servicio se brindara mediante omnicanalidad, buscando una relacién duradera

con el usuario y que esta se pueda adaptar a los requerimientos de los clientes

"Queremos ser el Proveedor Lider del mercado chileno
de soluciones de aprendizaje y seguimiento digital”

una

Se Entregamos servicio personalizado y sencillo  de
metodologia de aprendizaje, que genere un impacto
MISI[’]N social mejorando la vida de los usuarios y clientes a través
de una plataforma para padres y profesionales que ayude
en sus rutinas diarias, terapias y clases.

. — Inclusién
Enfoque Social

INNOVACION

VAI.I]RES Diferenciacién Responsabilidad

RSE Integracion

pueda disfrutar el mismo servicio independiente de la plataforma que utilice.

entregando
mejor
experiencia.
busca
unificar
todos los
canales en
donde el
cliente

La propuesta de valor tiene definida una base la cual se define como una herramienta de

apoyo visual con facil accesibilidad y una excelente relacién conveniencia / facilidad de
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uso, la cual se complementa con otras propuestas para cada segmento de clientes, ver

detalle a continuacion:

1.

Segmento Padres / Familiares: La propuesta se basa en una guia metodologica
de aprendizaje entregando herramientas didacticas (imagenes) que ayudan a las
personas con discapacidad a aprender rutinas que permitan mejorar su vida diaria
de forma accesible, de facil uso y que permita un mayor apego escolar.
Adicionalmente se considera tener opcion de un seguimiento digital que muestre
estadisticas de incidencias, crisis y check-in emocional que permite entregar
informacion relevante del uso y comportamiento tanto en el hogar como en las
salas de clases. También se les otorga sesiones de capacitacion mediante cursos
webinar para uso de la plataforma y control de crisis.

Segmento Profesionales / Terapeutas: Esta propuesta entrega la misma guia
metodoldgica pero con la opcion de personalizacion y creacion de sesiones de
terapias como seguimiento de cada nifio o paciente. La interaccion entre los
usuarios y profesionales permite una generacion de datos que pueden ser
recolectados y almacenados como informacién relevante (desempeno en clases,
cantidad de crisis de comportamiento, estado de animo) que es entregada en
forme de dashboards o informe al interesado.

Segmentos empresas/investigadores: La propuesta de valor para empresas e

investigadores se basa en el acceso a la plataforma con visién de todos los

usuarios y profesionales de la red del establecimiento lo que entrega métricas
relevantes para la gestion operativa como la elaboracién de estrategias evitando
pérdida de recursos. También, gestion operativa tratar de disminuir las horas
hombres de profesionales en tratar estos problemas dejando de lado el flujo
normal de las salas de clases. Otro valor agregado es la entrega de informacion
en tiempo real del comportamiento delos nifios como también un estado general

de los alumnos.

Uno de los objetivos es generar una relacién entre usuarios, profesionales y empresas

que permitan un uso correcto de la herramienta como de la capacitacion y asesorias en

temas de cuidado, metodologias de ensefianza y apoyo para los segmentos de clientes
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que genere un ecosistema que crea valor a toda la comunidad.

Figura 3. Canvas PictoApp!

] = . B, ] ~ 0
Asociados claves 0% Actividades claves | ﬁ_\» Propuesta de valott 'fl Relaciones conlos '/ Segmentacion if
« Desarrollo de Software (Apps) + Aohcaciin Ml basad clientes de clientes
» CORFO « Disefio de experiencia de uso vi::fa‘:((l;gc)m asada en apoyo
« MINEDUC e Gestién comunidad de usuarios | . il accesibilidad » Pagina web » Padres de hijos con
» SEREMI Regionales « Relaciones con los dientes « Conveniencia/facilidad de uso . ps discapacidad:
« SENADIS » Canales de distribucién = Familias: . . « Redes Sociales - intelectual
i i » Desarrollo de Métricas o Mejorar de Integracidn de . .
* Coleg!os Par‘tl_ct_]lares Dashboard v nifios con algin grado de + Comunidad - wisual,
* Colegios Municipales discapacidad: intelectual « Personalizado y - auditiva
« Colegios Especiales K::fa':_l :;d:':;adén o automatizado + Colegios especiales con
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« Profesores Municipales colegio y aprender Programas PIE
Programa PIE o Seguimiento digital. - Particulares v
» Profesores Discapacidad * Profesionales: | g - Municipailes
o Personalizacidn y sesiones de .
* Padres y Apoderados trabajo o terapias. « Organismos Estatales
. Proveegores Pli':lystore o Seguimiento digital y - Educaciéon (Especial
+ Proveedor Apple Store s generacion de dashboards de — .
Recursos clave B informacidn del Canalesde (7 y Parvularia)
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’ (Educativos) sus colegios. * Apple Store Usuarios
- . . o Genera dima escolar positive « Web = o :
+ Sistema de informacién Web = Generamejora continua enel | o Canal directo + Nifios con Discapacidad
*+ Bases de datos aprendizaje y en la ensefianza Licitaci i
+ Desarrollo de software y o Entrega métricas a través de | * HICITACiones publicas
Apps. Dashboards

Wentas por suscnpcion (74.0%)]

Fees Versiones Premium [Métricas)

Publicidad [Sponsor] (5.0%)

o Venta de estadizticas a terceros

PRECIO DINAMICO

= MNegociocidn

s Gestidn de margenss

s Precio acorde al mercado en fiempo
real

Tecnologia (Infraestructura) , ;
Marketing Digital (27.5%)
Personal (47.3%) ~
Servicio creacion Apps y Soporte

tecncldgico (Upgrades) (8.5%)

« Operacién (16.0%)|

Estructura de costos Flujo de Ingresos:

<

6 &

PRECIO FLIO

+ Ajustable al segmento

+  Ajustable al volumen

* Ajustable a los corocterfsticas del
producto/servicio

* Las esfrategias de desarrollo para los ingresos por venta de métricas y de estadistica no estan

contempladas en este plan de negocio, estaran_disponible a partir del cuarto ano.

El modelo de negocios sera evaluado y ajustado segun la eficiencia de los resultados
obtenidos en las dos primeras fases de implementacién y lanzamiento de la aplicacién

de acuerdo con el plan de escalamiento.

3.2  Capacidades y Experiencia

Para lograr su objetivo PictoApp! ha generado una propuesta de valor tanto para clientes
como para usuarios se basa en una plataforma digital y aplicaciéon que busca facilitar y
mejorar para nifios y adolescentes en su integracién a la vida diaria y ser un apoyo
permanente en la mejora de su calidad de vida y de quienes los rodean (familiares,

companeros de actividades, profesores y entorno cercano).

PictoApp! cuenta con las siguientes capacidades para construir su propuesta de valor:
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Recursos claves:

e Metodologia en base a experiencia personal del equipo multidisciplinarios y
capacidad de Management requerido para gestionar el proyecto, contando con
dos MBA dentro de su equipo (Plan de Negocios).

e Creacion de base de datos que alimentara la plataforma, esto aumentara el
desarrollo e Investigaciéon de metodologias de aprendizaje (conocimiento técnico)
mejorando el poder de negociacion y experiencia del usuario.

e Capacidad Intelectual mediante el traspaso de conocimientos y Know-How de
terapeutas y profesores de educaciéon especial. Ademas, genera la capacidad de
organizar e implementar las operaciones requeridas para lanzar al mercado la
propuesta de valor definida (Plan Operativo).

e Capacidad de desarrollar el plan de marketing requerido para apoyar el proceso
de introduccién y comercializacion de la Apps (Plan de Marketing) como también
planificar y gestionar financieramente el proyecto (Plan Financiero).

La experiencia y ventajas competitivas que tiene PictoApp! para la creacion y captura de

valor son las siguientes:
Experiencia:

e En creacidon y confeccion previa del producto en formato libro (papel) ya existente.

e Formato libro del producto en etapa de prueba en 6 colegios de Valparaiso desde
el afo 2019.

e Asesoria previa entregada en el desarrollo comercial del producto en etapa
formato papel.

e Consultoria empresarial en la participacion de fondos concursables publicos y

privados para el desarrollo del producto en formato libro.

Ventajas competitivas:

e Producto innovador para el mercado chileno.

e Disefio unico y metodologia perfeccionada en base a historias sociales de

acuerdo a la realidad cultural de cada pais.
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¢ Funcionalidades de gran utilidad para los clientes y usuarios, incorporadas al
producto (dashboards estadisticos de asistencia para colegios y apoderados,
indicadores emocionales, registro de crisis en clases).

e Respaldo del equipo profesional de 3 desarrolladores y creadores del producto
(terapeutas y profesores de educacion especial) y duefios de las patentes en
formato fisico/papel.

¢ No existencia de barreras comerciales o de entrada para comercializar la Apps en
otros paises, amplio mercado potencial (nacional e internacional) para vender el

producto.

3.3  Estrategias del modelo de negocios

La estrategia de escalamiento del proyecto sera a través de varias fases de desarrollo,
dos al menos al comienzo en el mercado nacional (Chile), dejando una tercera fase para

la expansion al mercado internacional (LATAM).

Primera fase (Etapa de Creacidn), una vez ya definido el concepto del producto en
formato virtual y confeccionados los Pictogramas con secuencias de rutinas de trabajo y
juegos que ayuden a fomentar la comunicacion de los nifios, como también secuencias
de manejo de crisis, se desarrollara un prototipo (version Beta) de la aplicacion

PictoApp!,

buscando obtener la validacion preliminar de la aplicacion tanto de su grafica y contenido
de secuencias y rutinas con Pictogramas, este prototipo se descargara en los teléfonos,
Tablet o computadores, mediante link de invitacion enviado a aquellos alumnos,
profesores y colegios de Valparaiso (6) donde ya se realiz6 la prueba del producto en
version formato Libro y donde los alumnos ya conocen la légica y el uso de los diferentes
pictogramas en versioén libro y ahora se buscara conocer su experiencia de uso de la
version virtual conjuntamente se realizara la misma prueba en igual cantidad de otros
colegios de la Region Metropolitana donde no conocen previamente la version libro de
PictoApp! quedando a la espera de su experiencia de uso comparando en qué escenario
se obtienen mejores 0 mas rapidos avances y aprendizajes, toda esta informacién

retroalimentara a los desarrolladores, terapeutas y profesores de educacion especial
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creadores del producto, para su adaptacion a mejoras recomendadas o solicitadas por
los diferentes usuarios (nifios y profesores), obteniendo un producto potenciado con una
mejor y probada experiencia de uso entre sus clientes y usuarios. Esta version Beta
también sera utilizada para realizar presentaciones y demostraciones a clientes
potenciales (colegios privados y publicos, Organismos Publicos y otras Instituciones), a
fin de generar interés y demanda formal por la aplicacion y su sistema de soluciones que

ofrece.

Toda la informacién recogida en esta etapa de pruebas sera utilizada para validar el
Modelo de Negocios a utilizar en la comercializacion del producto a fin de realizar los

ajustes necesarios al modelo para adaptarlo a la propuesta de valor ofrecida.

Se buscara financiar el prototipo de la aplicacion a través de aportes de capital de los
socios fundadores y familiares y amigos comprometidos con el proyecto, financiamiento

de proveedores, y alianzas que permitan generar ingresos de un Patrocinador.

Segunda Fase (Enfoque Estratégico), el objetivo en esta etapa es posicionar el
producto PictoApp! a nivel nacional en el segmento de educacién virtual de la mejora del
aprendizaje a nifios y jovenes principalmente con algun tipo de discapacidad de tipo
intelectual, auditiva y multiple, adquiriendo experiencia en la captacion de clientes
($*clientes) y sus requerimientos para generar un volumen de ingresos que valide con
cifras el interés del mercado objetivo, justificando asi la existencia de una ventana de
oportunidad para la aplicacion y que el Timing es el correcto para su lanzamiento al
mercado (periodo post cuarentena corona virus). En esta segunda fase se espera contar
con la version definitiva de la aplicacion ya confeccionada y habilitada en la web previa
validacion realizada y en pleno proceso de comercializacién, con algunos colegios
particulares ya utilizandola y habiendo participado en licitaciones de fondos publicos
(PIE) a través de los colegios, habiendo ganado alguna licitacion publica de fondos del
Ministerio de Educacion en relacidn con la compra de la aplicacion para algunos colegios

publicos.

En esta fase se contempla también la creacion de una plataforma informatica para la
entrega de Capacitacién y de Seminarios en forma e-learning orientados a los diferentes
clientes de la aplicacidon, esta nueva variante del proyecto se justifica debido a que
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potencia el valor de la Apps para los clientes y usuarios, considerando el contexto actual
de cuarentena en que se encuentra gran parte del pais y del mundo y que ha cambiado
la forma de ensefianza pasando de un sistema presencial hasta marzo 2020 a una

ensefanza a distancia o virtual con muy buenas proyecciones a partir de ahora.

Se busca capacitar a profesores de nifos y jovenes con problemas de aprendizaje de
colegios publicos y privados y a profesionales médicos de este segmento a quienes la

informacion estadistica recogida por la aplicacién les puede ayudar en su trabajo.

Tercera Fase (Exploracion Internacional), una vez alcanzado el punto de equilibrio en
el mercado nacional y logrado posicionar a PictoApp! como un producto de probada
utilidad en el avance del aprendizaje y alcanzado una aceptacion por sus clientes y
usuarios en su segmento objetivo en Chile correspondera la exploracion del mercado
internacional dentro de los paises de LATAM usando para ello como primera opcién la
instalacion en México y otros paises vecinos de Sudamérica (Argentina, Peru, Colombia)
aprovechando las cercanias culturales y la misma problematica a resolver dentro de su

joven poblacion objetivo.
3.3.1. Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva definida por la empresa para lograr su objetivo de
posicionamiento como lider en participacion de mercado y de obtencién de tamafo de

PictoApp!, sera “Enfoque en la Diferenciacidén” (ver anexo 5).

Una vez posicionada la empresa en este mercado y alcanzado el tamafo y porcion de
mercado objetivo se evaluara un ajuste de estrategia Océano Azul manteniendo el
enfoque en la diferenciacion como en la reduccion de costos al mismo tiempo generando

ventajas de para mantener el liderazgo en el mercado.
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3.3.2. Estrategia de Diferenciacion

La estrategia empresarial de diferenciarse positivamente de los otros competidores ante
los ojos del cliente (consumidor) reconoce 6 métodos diferentes, de los cuales PictoApp!
se enfocara en la calidad y disefio del producto como una sélida base en asistencia, las

cuales estan directamente relacionadas (ver anexo 6).

\ 3.3.3 Ciclo de vida del producto.

La vida de una aplicacion no es lineal, se estima que la tasa de abandono se situa cerca
del 80%, pero eventualmente los clientes o usuarios volveran a utilizarla pasado un
tiempo’. Dado la complejidad de las interacciones de cada usuario y el costo de
captacion es significativamente alto comparado con el costo de una instalacion o el
valor promedio de crear un nuevo cliente es de $64,96 USD vs $8,21 USD promedio (ver
anexo 7). Es por alto costo de captacién que es importante que se logre una fidelizacién

con una mayor rentabilidad a largo plazo (ver anexo 7).

3.3.4 Estrategia de crecimiento, Visién Global.

PictoApp! esta introduciendo un nuevo producto al mercado de las aplicaciones de
soluciones a problemas de aprendizaje. Al ser un negocio que usa una plataforma digital
como base tiene una gran escalabilidad. Este nivel de escalabilidad puede generar una
cantidad de usuarios y masa critica de usuarios para generar los flujos que sustentar la
operacion, la localizacién se debe ver localizado dado la limitada capacidad de la base

‘ de datos y las continuas modificaciones e innovaciones.
\ La estrategia se dara bajo la siguiente secuencia:

e Afo 1: Region Metropolitana
¢ Ano 2: Resto Regiones

e Ano 3: Expansion Latam (Paises de habla hispana)

7 https://www.adjust.com/resources/ebooks/closing-the-loop-understanding-the-user-lifecycle/?

utm_channel=1&utm_source=PuroMarketing&utm_medium=CS&utm_campaign=ES_User%20Lifecycle%20eBook
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3.4  RSE y Sustentabilidad

PictoApp! se inserta en el sistema econdmico nacional entregando una propuesta de
valor sustentable en el tiempo y totalmente amigable con el medio ambiente en su
generacion; es una solucion que busca ayudar a un importante segmento de nifios y
jovenes de este pais a mejorar su calidad de vida y la de sus familias con una mejor
integracion a la sociedad de este grupo de personas a través de facilitarles su

aprendizaje y comunicacién con los demas.

Este noble objetivo que mueve a PictoApp! busca ser un aporte a la sociedad chilena e
internacional generando un impacto positivo en la vida de miles de nifios y jovenes que

buscan desarrollarse y poder integrarse a la sociedad como personas normales y utiles.

Es muy importante para PictoApp! ser un aporte a la vida de los nifios y jovenes a los
que busca ayudar desde temprana edad y pretende ser un actor social permanente y
relevante en su segmento de mercado a través de sus productos y servicios haciendo un
aporte a las vidas de las personas siendo con ello una empresa sustentable en el
tiempo. Para esto, PictoApp! a través de su aplicacion busca contribuir a la sociedad en
su conjunto con el desarrollo y creacion de un producto que ayuda a mejorar y
solucionar una problematica social_que no esta siendo abordada de la forma mas
eficiente por otras empresas o instituciones presentes en la sociedad. La Etica Social
esta presente en el objetivo definido como empresa de generar una propuesta de valor
responsable y sustentable que busca dar solucién a un problema que esta presente en
nuestra sociedad y que requiere ser abordado y solucionado para lograr una sociedad

mas integrada y responsable por todos sus integrantes.

Ante esta situacion PictoApp! se
fortalece como proyecto de empresa sustentable en el tiempo y se valida que una Apps
es el canal 6ptimo para llegar a nuestros clientes y usuarios con nuestra propuesta de
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valor. La forma de ensefar cambio a raiz del distanciamiento social, la ensefianza
tradicional en salas de clases dara paso a una cantidad cada vez mayor de horas de
aprendizaje en casa a través de un computador o una Tablet y usando programas o

aplicaciones (Apps) que reemplacen y faciliten el aprendizaje.
4. Plan de Marketing
4.1 Objetivos del plan de Marketing

PictoApp! se enfocara inicialmente en dos objetivos basicos que son captar clientes
objetivos mediante descarga gratuita y posterior inscripcién y generar trafico para
incrementar las inscripciones, descargas y add-ons para su expansion a nivel nacional.
Posteriormente se evaluara la expansion a otros paises como otras unidades
estratégicas como empresas de consultorias y seminarios, mediante esta expansion la
industria se incrementara y asi también el mercado obijetivo. El tercer objetivo es crear

una marca con profundo impacto social basada en la innovacion e inclusion.

Figura 4. Objetivos de marketing de la plataforma PictoApp!

TR TR

Ensefiar nueva metodologia = Generar conciencia las mejoras + Centro de innovacion para
que ayude a estos nifios y en la calidad de vida en casa y Mejoramiento educaciones e
alumnos. colegios. Inclusion

Entrar en las familias, = Incrementar descargas e +  Exportar metodelogia a nivel
generando nuevos clientes inscripciones que ayuden a regional y mundial.
objetivos y clientes influentes. generar flujo. = Crear nuevas oportunidades
Interés de parte de = Add-ons de la aplicacidn para de ayudas y empleo para
autoridades, profesionales e incrementar ingresos. adolescentes y adultos con
instituciones. = Incluir publicidad pagada que discapacidad.

Generar innovaciones que ayude con flujo. = Crear conciencia en diversos
mejores condiciones actuales = Consultorias con respecto al medios de |a inclusion.

de nifios y alumnos. manejo y uso de la * Innovar con tecnologia en la
Generar contenido en redes metodelogia y aplicacion. educacion Chilena y

sociales (Social media) = Generar interés masivo con Latinoamérica.

Lograr sobre 100 interacciones seminarios y webinar con * Guias y herramientas para
semanales en sitio web. respecto a tendencias en salud familias y apoderados para
Webinar y seminarios virtuales con estas discapacidades. evitar conductas disruptivas.
que ayuden a explicar el uso

de la metodologia.

Fuente: Elaboracién propia.__

Para la determinacién del trafico y porcentaje de tasa de captacion, generamos el

siguiente funnel de conversidon en base a los siguientes parametros.
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Mercado Potencial — 548.136

Prospectos —493.484

Usuarios — 242.275

Suscriptores —186.366
(Inscriben en la APP) 34%

_ Obtener una tasa de conversion de 2,5% primer ano.

Alcanzar 34% de la participacion de mercado en segundo semestre del afio 3.

Satisfaccion de cliente sobre 75%.

1.
2
3. Tasa de retencion sobre 80%.
4
5

Expansion a paises de Latinoamérica a partir del cuarto afo.

La estrategia principal es generar trafico y aumentar las descargas mediante la

inscripcion de nuevos clientes y apoyo de fuerza de venta mediante encargados de

captar nuevos clientes en colegios y profesionales considerando las expectativas de

crecimiento estimados. Para la determinacion del presupuesto inicial se considera una

tasa de acuerdo al modelo de difusion de Rogers, en donde se establece una tasa inicial

de conversion de 2,5% para el primer afio hasta llegar a 186.366 descargas el afo 3 con

una conversion del 34% del mercado objetivo a fines del 3°afio. La tasa de descarga el

cual se asigna un valor de $46.800 ($3.900%12) anuales por inscripcién y la cantidad de

descargas se calcula en el total de clientes mas reinstalaciones la cual considera un

factor de 1.3x.

Tabla 2. Tabla tasa de conversion y proyeccion de hitos.

Tasa de conversion (descarga e inscripcion)

2,5% 13%

34%

34%

16%

Hitos

Lanzamiento

Expansion LATAM

Usuarios

1.142 6.167

15.531

17.614

18.559

# Descargas

13.703 73.998

186.366

211.366

222.702

Fuente: Elaboracién propia.
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Es necesario que los objetivos de marketing sean medibles y cuantificables para una
correcta medicion y seguimiento de estos. Para eso seran usados medidas lagging y

leading (ver anexo 8).

4.2 Estrategia de Segmentacion

La estrategia es dividir el mercado en grupos homogéneos de forma inicial, aquellos
usuarios, familiares e interesados, luego otro grupo que son profesionales y profesores.
El ultimo grupo es asignado a investigadores, empresas y agrupaciones. El cuadro de

segmentacion (ver anexo 9) ayuda a la generacion de nuestra matriz de segmentacion.

Figura 5. Estrategia Segmentacion.

PROFESIONALES Y INSTITUCIOMES E
PROFESORES INVESTIGADORES

* Necesidad de guias de * Necesidad de pautas y +  Acceso a base de datos
rutinas a sus hijos o seguimiento digital de completa.
pupilos. terapias, conductas y + Desarrollo de

* Segmento medio-Alto otros. investigaciones.

* MNecesidad de * Acceso a base de datos + Estadisticas y servicios
informacicn en tiempo e informacion en complementarios.
real de avance y crisis tiempo real. * Informacion en tiempo

* Sobreprotectores. * |nterés en nuevas real del avance y

* (Conectados a metodologias de seguimiento de
plataformas y aprendizaje. alumnos.
smartphones * Estadisticas de cada * Posibilidad de sinergias

* Asistencia en paciente / Alumno. con otras instituciones.
situaciones de crisis. * Pago por version + Desarrollo de

* Les acomoda version profesional. estrategias de inclusion.
fremium.

Fuente: Elaboracion propia.

4.3 Estrategia Producto / Servicio.

La estrategia es ofrecer diversos productos y servicios de acuerdo a los requerimientos
de cada segmento de cliente. Desde la base de un servicio comunitario con una versién

gratuita basico y real hasta llegar a un servicio personalizado y con servicio aumentado.
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Figura 6. Estrategia producto

* Acceso a base de datos y estadisticas.

* Generacidn de reportes y tendencias.
A U M E N TA D O * Mejora continua y personalizacion.
* Capacitacion y seminarios de innovacién.
* Acceso a equipos de trabajo y desarrollos conjuntos.

* Base de datos y seguimiento digital.
R EA L * Herramientas de gestion y metodologias.
* Personalizacién de guias y terapias.

* Conecta con Alumnos o pacientes.

* Guias y rutinas.

F4 * Metodologia y capacitacidn.
BAS I CO * Asistencia virtual.
* Personalizacion y seguimiento digital {version de pago)
* Estadisticas y conexion con profesionales (version de pago)

Fuente: Elaboracién propia.

4.4  Estrategia Precio.

En la Etapa de Introduccion de PictoApp! al mercado se busca alcanzar los siguientes

objetivos con relacion a la politica de precios:

AN L, Apertura de nuevos
7. ‘ Adquisicion de cuotas de Tereks 6 mdies dE
mercado mercado

Z FrASSY

Para alcanzar los objetivos propuestos para la Etapa de Introduccién de PictoApp! se ha
definido una estrategia de precio asequible para impulsar una mayor cantidad de clientes
y usuarios, asegurando cubrir los costos del producto y generar un margen de utilidad

atractivo para PictoApp!.
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Figura 7. Precios definidos para las distintas versiones
Fuente: Elaboracion propia.
Una vez terminada la etapa de introduccién al mercado de PictoApp! se evaluaran
nuevos objetivos a ser alcanzados en la siguiente etapa de escalamiento con relacion a

la politica de precios, estos objetivos serian los siguientes:

Mejora del volumen de Eliminacién o
intimidacién de
ventas L
competidores

En esta nueva etapa del producto con nuevos objetivos PictoApp! ha planificado evaluar
su politica de precios considerando para estos efectos el nivel de ventas vigentes y el

nivel de competencia que tuviese la aplicacion.

Se espera mantener una estrategia de precios medios con un pequefio ajuste a la baja
dependiendo del nivel de competencia, la satisfaccién de los clientes y usuarios con la

aplicacion sera la forma de respaldar los precios.

Figura 8. Estrategia de precios.

Version Gratuita Usuario y familia Investigacion y Empresas

GRATIS cLPS 3.900 cr$ 5.900 cirS 10.900
Mensual Mensual enzual
¥ Guias y rutinas prestablecidas. ¥ Personalizacion y descargas Acces
L ) v v 0 a base de datos
¥ Acceso a Capadtacion y Webinar. gratuitas de contenidos. Al:;:_;ﬂi;?:id;;:fs v estadisticas. !
L i ia il isti isi ’
Asistencia \nrtual.. v Acceso a estadisticas de crisis y ¥ Herramientas y metodologias v Acceso a seguimiento digital para
¥ Acceso a blogs y Comunity Wall. check in emocional. diversas. equipo profesional.
¥ Conecta con tu profesional. ¥ Conecta Con tu alumnos o paciente. ¥ Herramientas y metodologias
v G|.J|as IS [E IR !|zalda5. ¥ Comparte terapias y/o rutinas. diversas.
v Asistencia Wn_“?' y seguimiento v Gufas y rutinas personalizadas. v Conecta con tu alumnos o paciente.
dlgltﬂl_- _ ¥ Asistencia virtual y seguimiento ¥ Guias y rutinas personalizadas.
v ACC‘C;SD a Capacitacion y Webinar. digital. v Asistencia virtual y seguimiento
HERETER AT L ¥ Acceso a Capacitacion y Webinar. digital.
¥ Acceso a blogs y Comunity Wall. v Asistencia virtual. ¥ Acceso a Capacitacion y Webinar.
¥ Acceso a blogs y Comunity Wall. ¥ Asistencia virtual.

v Acceso a blogs y Comunity Wall.
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Fuente: Marketing Philip Kotler

4.5 Estrategia de Distribucion

Se usara una estrategia de distribucion selectiva de la aplicacion a través de un canal
indirecto usando tiendas on line / AppStore (Apple Store y Play Store) y por un canal
directo a través de la plataforma digital (pagina web) de PictoApp!. Dichos canales de
distribucion seran apoyados por un equipo de ventas que ofrecera la aplicacidon
directamente a los clientes objetivos (Colegios de Educacion Especial — Ministerio de
Educacién) quienes compran a través de licitacion publicas principalmente a través de
portal Chile proveedores. La aplicacién se distribuira través de Google Play, App Store y

via web (ver Anexo 10).

4.6  Estrategia de Comunicacion y ventas

De acuerdo con los segmentos de clientes ya definidos y considerando que la Apps es
un producto personal de cada usuario y que uno de los primeros objetivos que se busca
es capturar mercado, para esto se hace necesario generar una relacion cercana con los
clientes para comunicar la propuesta de valor a cada segmento, para lo cual se ha
definido una estrategia de comunicacion de “Marketing Individual”, donde el objetivo
es mostrar los altos niveles de personalizacion de nuestros productos y servicios en
funcién de las necesidades especificas de nuestros segmentos de clientes, este tipo de
relacion genera un sentido de pertenencia hacia la marca y aumenta la fidelizacion del

usuario (ver anexo 11).

Dada la naturaleza del producto (Apps) para comunicar nuestra propuesta de valor y
generar ventas utilizaremos principalmente el Marketing Digital (en linea) que es un
conjunto de estrategias que buscan atraer, retener y fidelizar clientes en Internet. Para
realizar dichas labores se contrataran los servicios de una Agencia de Marketing Digital,
para disefiar y ejecutar las campanas digitales de lanzamiento y en régimen (Ver Anexo
12).

Estrategias de Marketing en linea: Lo que se busca es construccion de marca (numero
de visitas en pagina web, trafico organico sobre términos de marca, mencion en redes

sociales, plataformas, blogs y foros); contacto con el cliente (formularios de contacto,
32



contactos por correo electronico, llamadas telefénicas); vinculacién (impresion de
pagina, social media feedback, comentarios, tasas o % de rebote, tiempo promedio de

permanencia); ventas (suscripciones on line).

Principalmente se realizaran campafas publicitarias a través de “Medios en Linea”
como: Posicionamiento en buscadores, campafias de anuncios, publicidad de palabra
clave, marketing movil, buscador de productos, cooperaciones con portales, E-mail
Marketing, programas de afiliacion, todo lo anterior reforzado con una activa

participacion en redes sociales generando contenido y publicidad de nuestros productos.

Para la etapa de lanzamiento se usaran herramientas de comunicaciéon de “Marketing
Alternativo” como: sponsoring, marketing de eventos, ferias y exposiciones, marketing

movil, marketing en linea/motores de busqueda, marketing viral, redes sociales.

4.7  Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

La estimacion de la demanda y sus proyecciones de crecimiento para los proximos afnos
se han determinado en funcion del tamafio del mercado el cual fue estimado

previamente (ver anexo 13).

Tabla 3. Estimacion Demanda de clientes

Mercado CH$ Mercado USD

ESTIMACION DEMANDA CLIENTES Modelo de Negocio: Suscripcion de App por 1 afio

SUPUESTOS Total | Clientes | % Mercado

% Modelo difusion de innovaciones de Rogers

N° Descargas CHILE 13.703 73.998 186.366 186.366 87.702 548135 | 45.679 | 8,33%

% Modelo difusion de innovaciones de Rogers 2,5% 13,5%

N° Descargas LATAM 25.000 135.000 160.000 13.334 1,33%
Total Descargas 13.703 73.998 186.366 211.366 222.702 708.135 59.013 9,67%

N° Clientes por afio 1.142 6.167 15.531 17.614 18.559 59.013 SUPUESTOS:

% de Mercado Chile 0,21% 1,12% 2,83% 2,83% 1,33% 8,33% Cada cliente suscribe la App por
% de Mercado LATAM - - - 0,21% 1,13% 1,33% 1 afio = 12 descargas.

% de Mercado Total 0,21% 1,12% 2,83% 3,04% 2,46% 9,67% 1 descarga = 1 mes de pago App

Nota: No se incluy6 la Etapa de Escalamiento 3: Resto del Mundo (Otros Continentes), esta se evaluara una vez concretada la Etapa
3entreelafio4y 5.

Precio Suscripcion anual $3.900 * 12 = $46.800 (USD$5 *12 = USD$60)

Supuestos utilizados:
La demanda de los clientes sigue el comportamiento del modelo de difusion de
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Tabla 4. Estimacion de demanda clientes afio 1.

innovaciones de Rogers para los afios 1 al 5 (ver Anexo 14).

= N° de Precict. Total $ Ventas en
LT R Clientes Pro".‘“'.'? Ventas M$
CHILE Suscripcion

Enero 0 0 3.900 0 0
Febrero 0 0 3.900 0 0
Marzo 0 0 3.900 0 0
Abril 0 0 3.900 0 0
Mayo 0 0 3.900 0 0
Junio 0 0 3.900 0 0
Julio 1.092 91 3.900 4 258 800 4 259
Agosto 1.311 109 3.900 5112.900 5113
Septiembre 1.672 139 3.900 6.520.800 6.521
Octubre 2.261 188 3.900 8.817.900 8.818
Noviembre 3.070 256 3.900 11.973.000 11.973
Diciembre 4.297 358 3.900 16.758.300 16.758
Totales 13.703 1.142 $46.800 |[$53.441.700 | $53.442

Nota: Los ingresos por ventas no incluyen IVA.

Se concentran los ingresos en el 2° semestre a partir del 7° mes, haciendo coincidir los
plazos con la entrega de resultados a postulaciones de fondo publicos concursables del
Ministerio de Educacion, Programas PAIl y otros, al cual postularan con ayuda de
PictoApp! los diferentes colegios Publicos y Particulares de Ensenanza Especial
interesados en comprar la Aplicacion, ademas se considera la compra de la App por
parte de clientes Padres y Apoderados para sus hijos (usuarios) como también aquellos

colegios particulares que la adquieran para sus alumnos y profesores con sus propios
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recursos economicos sin ayuda de subsidios publicos. No cambia el monto de ingresos o

numero de clientes estimados para el afio 1, solo su distribucidn durante el periodo.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Figura 9. Plan de Marketing afio 1.

PictoApp Plan de Marketing 2021 M$
Acciones y costo ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SET ocT NOV DIC TOTAL

Sponsoring

Costo 349 349 349 1.047
Ferias y Exposiciones . .

Costo 349 349
Conferencias / Eventos - - -

Costo! 208 208 208 624
Motores de busqueca [

Costo! 349 349 349 349 349 349 349 349 349 279 279 279 3.978
e——— 1

Costo’ 349 349 349 349 349 349 349 349 349 349 349 349 4.188
Redes Sociales

Costo! 279 279 279 209 209 209 209 209 209 209 209 209 2.718
Videos animados - -

Costo’ 209 209 418
Ebooks y contenidos - -

Costo! 349 349 698
Acciones RRPP

Costo! 349 349 174 872
Tripticos y similares

Costo! 349 209 209 767
Evento Lanzamiento - - .

Costo 1.744. 1.744. 523 4.011

TOTAL PROMOCION 4.534 4.394 2.232 1.464 907 907 907 907 907 837 837 837 19.670

Valores sin IVA
Fuente: Elaboracion Propia

El Afo 1 (2021), se realizaran una serie de actividades de marketing de modo presencial
y a través de internet para dar a conocer la empresa y la App (aplicacién) en el mercado
objetivo en sus diferentes segmentos, se considera la realizacidn de una serie de
eventos de lanzamiento durante los meses de enero, febrero y marzo, conjuntamente se
realizaran otras actividades de promocion y marketing durante todo el afio de acuerdo

con el detalle indicado en cuadro anterior.
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Tabla 5. Presupuesto de Marketing.

PRESUPUESTO DE MARKETING

ANO M$ % Slingresos| % S/Costos
1 19.670 36,81% 16,55%
2 35.396 12,02% 20,05%
3 63.711 8,55% 24,79%
4 114.680 13,14% 28,34%
5 206.422 20,80% 32,19%
TOTAL 439.879 14,87% 27,52%

Valores sin IVA

Tabla 6. Costo de Adquisicién de Clientes.

Costo de Adquisicion de Clientes (CAC)

ITEM Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Total Acciones de Capatacion de Clientes $19.669.676|$35.395.618| $63.711.312 | $114.679.561 | $206.422.410
Clientes suscritos 1.142 6.167 15.531 17.614 18.559
Costo de Adquisicion de Clientes $17.225 $5.740 $4.102 $6.511 $11.123

LTV = Margen de beneficio por cliente * Recurrencia de compra * Tiempo de vida medio

Valor del Cliente (LTV)

(Ingresos Futuros)

$46.800

Beneficio por Cliente

(En$)

$3.900

Suscripciones en 1 afio
N° de veces

12

Nota: Los valores estan expresados en pesos (S)

5. Plan de Operaciones.

Tiempo de vida Promedio
(N° de arios)

El plan de operaciones consta de dos etapas, las cuales permiten el desarrollo de forma

eficiente. La primera etapa se basa en la entrada en el mercado y creacién de marca, lo

que permite adquirir experiencia a nivel nacional y una mejor retencién de clientes. Para

cada segmento el plan entrega diferentes productos como complementos. Para clientes

basicos entregara rutinas diarias basicas y aquellos clientes de pago entrega de

informacion en tiempo real e interacciones con la aplicacion.

Una segunda etapa se inicia al cuarto aino con una base sdlida de clientes y un flujo de

ingreso constante. Esta etapa se basa en la expansién a paises de habla hispana
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ajustado a la realidad de cada pais (cultura y realidad). Para esto es necesario un

desarrollo continuo y una propuesta de valor
T PROFESORES
solida, con una fuerte base de datos vy
* Realizar la descarga y * Descarga y registro inicial.
mOd eIOS B I como registro. * Configuracion de agendas y Sopor‘te .
* Tener acceso a las guias y terapias.
rutinas. * Creacidn de rutinas y guias
. * Realizard d diendo d i .
El flujo de  cpumentode oo, CPRENES operaciones (ver anexo
interacciones. *  Asistencia digital y .
16) estd basados en - Ingresarcomentarios, capacitacién. los procesos criticos
quejas o sugerencias. *  Acceso a base de datosy
P seguimiento.
como estratégicos vy . de soporte para cada
guia.

segmento de clientes.

Figura 10. Flujo de operaciones clientes y usuarios.

El flujo de ventas es de forma sencilla y simple que permita una facil interaccion con el
cliente.

Figura 11. Flujo de ventas.

Accedo a
plataforma
digital

Confirmacion de
Pago

Descarga e
inscripcion

El flujo de entrega de reportes a clientes es caracteristica diferenciadora, lo que permite
interacciones y generacion de reporte en tiempo real de uso. Esto permite elaborar
estrategias o rutinas para cada usuario de forma personalizada. Esta informacion debe

ser entregada mediante dashboards de forma simple y sencilla via aplicacién o web.

El plan de desarrollo Tl considera principalmente Software Bl y plataforma digital por un
equipo de desarrollo freelance que considera un periodo de 6 semanas mas unas

semanas de prueba beta.
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De forma inicial la dotacién sera un equipo de 4 personas a cargo de liderar y gestionar
las estrategias como administracion y disefo, aquellos que supervisaran la correcta
creacion y ejecucion de la plataforma. El equipo de desarrollo de la App no se considera
al ser personal externo contratado para crear la aplicacion (para mayor detalle ver parte

Il de plan de negocio).
6. Equipo del Proyecto.

De forma inicial se considera un equipo de 4 personas las cuales se encargaran de la

administracion general a cargo

general
seguimiento Lider de proyecto ' del proyecto.
., em Coordinadora . ,
También se - considera un lider

de proyecto a cargo de la planificacion y gestion operativa haciendo seguimiento, como

también la gestidén contable y financiera de la operacion. Un equipo técnico profesional a
cargo de la elaboracion de mejoras y nuevas metodologias de ensefianza, también se
encargara de redes sociales y publicidad junto con una coordinadora comercial y de
marketing que ayudara en ventas. Este equipo multidisciplinario tiene las capacidades a
través de su experiencia y competencias en los temas pertinentes. Esta estructura se

considera desde el mes 0 hasta mes 5.

Figura 12. Organigrama proyecto PictoApp! etapa 1

En una segunda etapa ya lanzada la aplicacion se aumentara la dotacion con la
intencion de cubrir las necesidades necesarias para el correcto funcionamiento. Se
suman 3 nuevos cargos y se modifica la estructura organizacional. Esto desde el mes 6

hasta los 3 anos.

Figura 12. Organigrama proyecto PictoApp! etapa 2
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GERENTE

GENERAL

DIRECTORA DE GERENTE
DISENO / JEFA DE VENTAS [l OPERACIONES /
Tl
t L EJECUTIVO t
ASISTENTE I+D COMERCIAL DESARROLLADOR

METODOLOGIA
Durante la segunda etapa se contara con incentivos de acuerdos a los ingresos anuales

y de acuerdo al plan de crecimiento, el cual puede variar entre 0 y 1 sueldo anual. Esto
con la intencion de un mayor nivel de involucramiento por parte del equipo (para mayor

detalle ver parte Il de plan de negocio).

7. Plan Financiero

Para la estimacion de ingresos y analisis financiero se usoé la tabla de supuestos en el
anexo xX. Los ingresos fueron calculados “Tabla xx. Estimacion Demanda de clientes”
de las suscripciones anual por cliente. Al primer afio se espera generar ingresos desde
el 6to mes siendo los meses anteriores pruebas betas a clientes y usuarios mejorando la
interaccidon. La ronda de inversiéon 1 permite financiar este periodo sin ingresos por

ventas.

La inversion inicial tendra foro en aportar capital de trabajo y cubrir los costos iniciales de
operacion (desarrollo, marketing y activos fijos). La inversion inicial considera M$
274.211 donde M$17.540 son aporte fundadores y resto inversionistas.

El Estado de situacion financiera (anexo xx) en base a las diferentes estimaciones de
ingresos y gastos del proyecto muestra activos totales de M$ 1.332.244 (54.8% activos
corrientes y 45,15% no corrientes). Considerando los pasivos el proyecto muestra M$

94.025 (100% corrientes). Mientras el patrimonio muestra un valor de M$ 1.238.219.

El estado resultado al quinto afio muestra ingresos por M$ 992.288 al 5° afio con una
EBITDA de M$ 254.217 AL 5° afio.
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Tabla 10. Estado de Resultados.

A\D[OND R ADO RA ARoO ARo ARo ARno 4 ARno O

INGRESOS DE OPERACION M$ M$ M$ M$ M$ M$

Ingresos de Actividades ordinarias 53.442 294.592 744.827 872.577 992.288 | 2.957.727
Costos de Venta (menos) -30.249 -51.263 -87.514 -150.383 -259.979 -579.388
Ganancia Bruta 23.193 243.329 657.314 722.194 732.309 | 2.378.338
Gastos de Administracion y Ventas (menos) -88.635 -125.316 -169.497 -254.241 -381.362 | -1.019.052
Ganancias (Pérdidas) de actividades operacionales -65.442 118.013 437.816 467.952 350.947 | 1.359.286
Depreciacién y Amortizacion -2.705 -2.705 -2.705 -2.705 -2.705 -13.523
Ganancia (Pérdida) antes de Impuesto -68.147 115.308 485.112 465.248 348.242 | 1.345.764
Impuesto a las Ganancias 0 -31.133 -130.980 -125.617 -94.025 -381.756
Ganancia (Pérdida) del Periodo -68.147 84.175 354.132 339.631 254.217 964.008

Los indicadores financieros indican un ROE de 21%, mientras que el ROA nos muestra
26%. La razon corriente indica una razon de 7.77 lo que muestra una capacidad de

liquidez atractiva para los inversionistas.

De acuerdo a los flujos el andlisis entrega un VAN de M$ 97.685 con una TIR de 24.9%

y un Payback descontado de 4 afios y 3 meses.

A perpetuidad el proyecto entrega una VAN de M$ 859.652 con una TIR 55.8% y un
Pay-back descontado de 4 anos y 20 dias. En comparacién la tasa de descuento
perpetuidad (bono a 30 anos) es de 14,9% versus 55,8% que entrega el proyecto (para

mayor detalle ver parte |l de plan de negocio).

8. Riesgos criticos

Los principales riesgos criticos asociados a este proyecto se pueden detallar en la siguiente

matriz de probabilidad e impacto con su accién de mitigacion.

Tabla 17. Riesgos Criticos.

40



Riesgos Criticos

Origen

Probabilidad
de Ocurrencia

1. Baja aceptacidn por parte de los clientes
al modelo de negocios basado en la
suscripcion anual de la App.

Extermo

Media

Acciones de Mitigacion

2. Copia del Producto PictoApp, por parte de
empresas de aplicaciones que copien el
contenido ofrecido por la empresa.

Extermo

Media

Se ofreceran cupones de descuentos especiales como
parte de las actividades de Marketing y promocion,
como manera de incentivar a los clientes a suscribir el
producto por un afio.

3. Reaccién de empresas de aplicaciones
que ofrecen soluciones complementarias a la
propuesta de valor de PictoApp, las cuales
cubren otras necesidades que se relacionan
con soluciones médicas y de aprendizaje, las
cuales podrian desarrollar sus propias
secuencias y metodologias similares a las de
PictoApp, convirtiéndose en competidores
directos.

Extermo

Media

Las diferentes secuencias, imagenes y metodologias
que forman parte importante de la propuesta de valor
de la aplicacidn, se encuentran bajo derecho de autor
inscritas en el Instituto de Propiedad Intelectual.

4. Baja demanda de la aplicacion como
consecuencia de los problemas econdmicos
y sociales que afectan al pais producto de la
Pandemia principalmente.

Extermo

Media

Se realizaran acciones de marketing de
posicionamiento de la marca PictoApp, reforzando la
idea que PictoApp es una aplicacién Unica desarrollada
durante afios por terapeutas y especialistas en temas
de mejoramiento del aprendizaje, ademds de resaltar
que son secuencias y disefios que cuenta con derechos
de proteccion exclusiva de la marca PictoChile..

5. Tasa de conversion mas baja de lo
esperado por parte de los clientes.

Extermo

Media

Se buscara capturar como clientes a los diferentes
colegios de educacion especial piblicos y privados,
apoyandolos en la postulacion a fondos concursables
del Ministerio de Educacién para que puedan adquirir a
bajo costo la aplicacion y en muchos casos a costo
cero.

6. No alcanzar el punto de equilibrio dentro
del primer o segundo afio.

Extermo

7. No poder levantar el capital inicial
necesario y suficiente.

Extermo

9. Propuesta Inversionista

Media

Se generardn campafias especiales de promocion y
descuento para aumentar el interés de los clientes y
aumentar las acciones de compra.

Se complementaran los ingresos con la oferta de otro
tipo de servicios relacionados, como por ejemplo:
seminarios de capacitacion para profesores y
terapeutas de aprendizaje especial, venta de
informacion estadistica proveniente de las B.D. de la
aplicacién.

Se replantearan los costos para disminuirlos lo mas
posible y lograr la puesta en marcha solo con fondos
de los fundadores y con la ayuda de capital semilla
obtenido como subsidios por parte de diferentes
organismos que los entregan a emprendedores.

Para un correcto andlisis del financiamiento del proyecto y una oferta a los inversionistas

se toma una base de “Escenario Planificado” con venta de la empresa al 5° afio. El plan

de financiamiento considera M$ 274.211 (ver anexo xx) por lo cual se considera levantar

dos rondas de levantamiento de capital de acuerdo a montos y destinos.

Tabla 19. Levantamiento capital.
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PLAN DE FINANCIAMIENTO

CAPITAL INICIAL

RONDA 1: MES 0

RONDA 2: MES 13

TOTALES M$

Inversionistas Internos: (Fundadores)

-17.540

-17.540

Inversion Inicial en App e Inicio Empresa Mes 0:

-17.540

Inversionistas Externos:

-125.022

-131.649

-256.671

Ronda N°1 Mes 0:

-125.022

Gastos Operacionales 12 Meses Afio 1

-125.022

Ronda N°2 Mes 13:

-131.649

Gastos Operacionales 8 Meses Afio 2

-131.649

Total Inversion a Financiar

-17.540

-125.022

-131.649

-274.211

La oferta se basa en invertir 5 afios plazo sin pago de dividendos y al final del periodo
proceder con la venta la empresa (acciones) en 4 veces su EBITDA recibiendo 14.23X y

11.82X veces la inversion realizada.

Ronda 1 con el 40% de las acciones equivalente a M$125.022 con TIR esperada de

41.21% a 5 afios equivalentes a 5.61X la inversién realizada.

Ronda 2 con 35% de las acciones equivalente a M$ 131.649 con TIR 46,97% a los 4

afnos equivalentes a 4.67X veces la inversion realizada.

Tabla 20. Rondas de inversion.

PER5

PRE MONEY

POST MONEY

FINANCIAMIENTO | INVERSION ANO 1 [ % ACCIONES | VALORIZACION ANO 1 TIR VALOR ANO 5 M$|% ACCIONES | MULTIPLICAX
Fundadores 17.540 25% 70.160 90,38% 438.683 25% 25,01
Ronda 1: Mes 0 125.022 40% 312.556 41,21% 701.893 40% 5,61
Ronda 2: Mes 13 131.649 35% 376.139 46,97% 614.158 35% 4,67

TOTALES 274.211 100% 1.754.734 100% 6,40
CIFRAS EN M$

El proyecto alcanza su mayor valor con la expansion LATAM en la segunda etapa de

escalamiento, ver cuadro a continuacion:

ETAPAS DEL PROYECTO VAN
ETAPA 1: CHILE (ANOS 1-2-3-4-5) 60.121
ETAPA 2: LATAM (ANOS 4-5) 37.564
PERPETUIDAD (ANOS 6-n) 859.652

Para mayor detalle ver parte |l de plan de negocio.

10. Conclusiones

PictoApp! es una plataforma digital que mejora la calidad de vida de nifios y
adolescentes a través del uso de tecnologia mediante herramientas para el manejo de
situaciones, con métodos de ensefanzas insertadas en un Apps, lo que podria ser
aplicable a América Latina y otros paises debido a su incipiente mercado digital ademas
de las diversas politicas del estado en favor de la integracion, lo que ha creado una

oportunidad start-ups con enfoque social.
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Estandarizar las herramientas y metodologias para cada segmento de clientes como
familias (nifos y adolescentes), profesionales e instituciones a través de rutinas, sumado
al seguimiento digital de padres y apoderados es nuestra propuesta de valor. Esto
permitiria generar una base de datos para fomentar la investigacion y por consiguiente
las respectivas terapias personalizadas y métodos efectivos de control, disminucion de
crisis y comportamiento disruptivos o que mejoraria considerablemente el ambiente de
las salas de clases de nifos y adolescentes. Cada una de estas opciones dependera del
tipo de suscripcidn, esto basado en el plan de marketing que se basa en captar clientes
y generar trafico que es fundamentales para lograr éxito en la industria. En
consecuencia, las medidas descritas permitirian disminuir el ausentismo estudiantil,
mejorar las horas de uso de las horas de trabajo de los profesores, terapeutas y otros

profesionales del area diferencial al servicio de estos nifios y adolescentes.

Financieramente se concluye que el proyecto PictoApp! es rentable ya que proyecta un
prondstico de VAN positivo de M$97.685 con una TIR esperada de 24,9% sobre la
inversion de M$274.211 lo que lo convierte en un proyecto atractivo para los
inversionistas que buscan una buena tasa de retorno y una excelente ganancia de
capital al quinto afio de desarrollo del proyecto, o que ofrece en una primera ronda de
levantamiento de capital: el 40% de las acciones de PictoApp! con una TIR esperada de
41,21% a 5 anos y luego en una segunda ronda de levantamiento de capital: el 35% de

las acciones con una TIR esperada de 46,97% a 4 anos.

Es un hecho que PictoApp!, como plataforma digital, ofrece soluciones innovadoras que
ayudan a mejorar la calidad de vida de sus clientes y usuarios, busca la innovacién en la
entrega de informacién para ello proporciona una base de datos que ayuda a la
comunidad profesional y educativa, quienes se benefician de la informacion recibida de
sus usuarios y clientes para investigacion, educacion y mejoras continuas de aprendizaje
para personas con discapacidad. Por todo lo descrito es que resulta critico para
PictoApp! el tiempo de entrada y la capacidad de rapida expansién en el mercado,
ocupando una estrategia de nicho la cual permita que un rapido escalamiento y entrada
en otros mercados incipientes en Latinoamérica captando el interés de clientes que son
la variable mas critica del modelo de negocios permitiendo un desarrollo organico con la

comunidad.
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Anexo 1. Encuesta PictoApp v Seguimiento digital.

¢Usted conoce el concepto de imagenes de apoyo visual (pictogramas) y su

uso en nifios con necesidades educativas especiales?
42 responses

37 (88.1%)

No 2 (4.8%)

Solo he escuchado el termino
apoye visu...

Considera usted que para los estudiantes con necesidades educativas
especiales las aplicaciones méviles s...cesidades de insercion en la sociedad.

42 responses

® No

®si

@ Es un excelente complemento

@ Es un distractor mas que una ayuda

Si estas aplicaciones moviles fueran especificas para apoyar en ambitos de
la vida diaria como rutinas escolares, visitas médicas. ;Usted la descargaria?

39 responses

si 37 (94.9%)

Talvez 2 (5.1%)



A nivel nacional existe un 16.7% de personas con algun grado de
discapacidad. ;Que segmento cree us...0? (Puede marcar mas de una opcién)

42 responses

2 a 6 afios 30 (71.4%)

7 a13 afios 31(73.8%)

13217 afios. 23 (54.8%)

18 afios y més 20 (47.6%)

Adulto mayor 15 (35.7%)

todas las edades

Cree usted que los actuales planes y programas gubernamentales como
PIE y programas psicoeducativos de in...peciales transitorias o permanentes?

42 responses

@ si
® No

Falta por mejorar
® Nose

Si su respuesta anterior fue NO: 4 qué cree usted que falta para que la inclusién
sea mas efectiva? 6 respuestas.

- Estandarizacién y oportunidad de métodos de ensefianza y desarrollo

- Capacitacién a los profesores

- Juniji

- Material adecuado

- Les falta capacitaciéon es insuficiente por no decir escasas en cuanto autismo no saben cémo
trabajar y como atender desregularizaciones o simplemente no quieren hacer se cargé.

- Un real enfoque de inclusién social asumido por toda la comunidad educativa y un adecuado apoyo
de funciones cognitivas por el especialista mas que el refuerzo de conocimiento.
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Cual de los siguientes factores considera usted critico que se deben
abordar en los programa de inclusién ...es (Puede marcar mas de una opcién)

42 responses

Frustracién

36 (85.7%)
29 (69%)

24 (57.1%)

28 (66.7%)

31 (73.8%)

Nivel de atencion
Autonomia

Baja Autoestima
Conductas Disruptivas
Nivel de dependencia 18 (42.9%)
Baja tasa de asistencia 9(21.4%)
Desercion y exclusion escolar

Miedo

15 (35.7%)

Cual de los siguientes factores que aportan los apoyos visuales en
aplicaciones moviles considera usted ...on necesidades educativas especiales

308 responses

@ Mejora en la comunicacion e
interaccion con sus estudiantes

@ Aplicacion de nuevas estrategias

@ Facilitan la participacién, integracién y
el aprendizaje en contextos sociales

@ Facilitan la labor pedagégica,
permitiendo un ahorro de tiempo

¢Que informacioén le gustaria recibir y analizar de forma diaria? (Puede

marcar mas de una)
42 responses

Asistencia diaria
Check in emocional al inicio de
clases

15 (35.7%)

20 (47.6%)

21 (50%)

Salidas del aula por conductras 23 (54.8%)

disrupti...

33 (78.6%)

No me gustaria recibir
informacion

Avance y rendimiento escolar
en tiempo
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:Usted considera relevante el seguimiento digital dentro del proceso
educativo chileno?
42 responses
Si 41 (97.6%)
No |0 (0%)
Me es indiferente 1(2.4%)
v] 10 20 30 40 50

¢Pagaria por una aplicacién con un sistema de seguimiento educacional
para sus hijos, alumnos o pacientes que ayude a analizar el avance de estos?

42 responses

@ Si, independiente del costo que tenga
@ Solo si el precio es accesible
@ Descargaria solo la version gratis

| Anexo 2. Mercado global de aplicaciones y flujos de venta 2019.
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The State of Mobile 2019

Executive Summary

1) o

Anexo 3. Pestel

Entorno econémico.

Dentro de los principales factores a analizar dentro del entorno econémico destacamos el

crecimiento econémico y el crecimiento del mercado mundial de aplicaciones digitales.

El crecimiento econémico de Chile durante los ultimos afios se fue consolidando en base a la
estabilidad de un rango de inflacion cercano al rango del 3% durante los ultimos dos afios.
Factores macroecondémicos como el incremento de los costos del petréleo y su efecto en el IPC

eran factores que influian en su estabilidad.

A partir de los hechos ocurridos en octubre del 2018 durante la llamada Crisis social tuvo un
fuerte impacto en nuestra economia, la cual en momentos que el pais iniciaba una suave

reactivacion después de un periodo de desaceleracién iniciado en la segunda mitad del 2018.

Manifestaciones masivas debido a demandas generalizadas de diversa naturaleza, ademas de
episodios de violencia que incluyo destruccién de infraestructura, saqueos y bloqueos a la

cadena de suministros generaron costos directos a la infraestructura publica y privada por USD $
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4.700 millones de ddlares®.

El sistema financiero reacciono mediante diversos canales como volatilidad de precios claves
que tuvieron cambios abruptos en el tipo de cambio o las tasas de interés. Caidas en la actividad
y empleo generaron dificultades de compromiso de pago de los diferentes agentes, aumentando
la morosidad. La destruccion de capital fisico generé un efecto negativo en la capacidad
productiva ademas de afectar las garantias para acceder al financiamiento y por ultimo, cambio

Spread corporativo no bancario por nivel de riesgo (*) en la percepciéon de riesgo, preferencia de liquidez

(puntos base)

y oferta de crédito como otros servicios financieros,

610 610
*A eAA + AAA +«BBB

por lo cual los agentes optan por mayor ahorro
debido a una mayor precaucién, reduciendo los
fondos disponibles para financiamiento de
proyectos. Los mercados financieros fueron
afectados cuando las protestas se volvieron

violentas y generalizadas aumentando el spread

corporativo no bancario por el nivel de riesgo. A su
vez una devaluaciéon de la moneda chilena respecto al ddlar a nivel de cambio nominal por el
nivel de riesgo. Caida en la expectativa de los empresarios y consumidores, como también

efectos en la actividad sumado a una caida en el consumo y la inversion.

Tipo de cambio nominal
(pesos chilenos por dolar estadounidense)

850 850

810 810

770 770

730 730

690 690

650 650
Ago. Sep. Oct. Nov. Dic. 20 Feb.

Las

8 Crisis social en Chile y su impacto econédmico. Seminario Banco de Espafia 2020. Madrid- Espafia. Disponible en
https://www.bcentral.cl/documents/33528/133214/jvr17022020.pdf/6b2f1d4c-2ed4-e8a4-eel7-a7c0a2c9d098?
t=1581940790607
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Escenario interno

(variacion anual, porcentaje)

2018 |2019 (f) 2020 (f) 2021 (f)
IPOM IPOM |IPOM IPoM 1IPOM IPoM
Sep.19 Dic.19 |Sep.19 Dic.19 |Sep.19 Dic.19
PIB 4,0 |2,25-2,75 1,0 2,75-3,75 0,5-1,5 (3,0-4,0 2,5-3,5
PIB minero 5,2
PIB no minero 3,9
Demanda interna 4,7 2,4 0,3 3,5 -1,6 3,6 41
Demanda interna (sin var. de existencias) 3,9 3,0 1,4 3,3 0,0 3,6 3,1
Formacidn bruta de capital fijo 4,7 4.0 25 4.0 -4,0 4,1 3,2
Consumo total 3,7 257 151 3,1 Akt 3,4 3,1
Exportaciones de bienes y servicios 5,0 -1,3 -1,1 1,6 2,2 2,2 2,2
Importaciones de bienes y servicios 7.6 -1,9 -3,8 2,3 -7,3 2,0 5.5
Cuenta corriente (% del PIB) 3,1 33 -2,9 3,1 -0,2 -2,6 -0,8
Ahorro nacional bruto (% del PIB) 19,6 19,3 19,6 19,9 19,9 20,6 20,1
Formacion bruta de capital fijo nominal (% del PIB) 21,3 219 220 221 210 22,1 21,0

(f) proyeccidn. Fuente: Banco Central de Chile.

perspectivas de crecimiento para el 2020 se redujeron de 3,25% a 1%. Recuperacién modesta

en 2021 pero por debajo de la proyeccion previa. El consumo se vera afectado por la caida en la

confianza y el aumento del desempleo. Durante el segundo y tercer semestre del 2020 se espera

que la inflacion alcance 4% mientras que la inflacion subyacente aumente un poco mas del 3.5%

en respuesta a la depreciacion del peso. Dado que los analisis para las proyecciones fueron

realizados durante diciembre es posible que existan cambios dado crecimiento tendencial del

pais (Produccion, migracién) y cambios en la politica que podrian afectar la efectividad de cada

institucion.

IMCE: Expectativas de los empresarios (excluye mineria) (*)
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IMACEC IPoMDic.2019 _ Erectiveen Comercio exterior (*)
iacio i fas sl msiced) (variacion anual, porcentaje)
(variacién anual, porcentaje) 2019" ™ 14 1% Y J
412019 -2,5% a/a -1,8% a/a
9 9
50
e
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25
3 3
3 Total U 3 Exportaciones
-25
6 -6
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(*) Promedios maoviles trimestrales. Fuente: Banco Central de Chile.

Dado la contingencia actual en la que se encuentra el pais y la dependencia de crecimiento
econdmico en base a commodities como exportacién permite crear nuevos fundamentos
econémicos en fuentes alternativas de inversion y nichos de mercados en industrias del tipo
digital, lo que mejorarian a paliar los efectos negativos de la crisis social y mundial que han
afectado el mundo durante los ultimos meses, lo que permitiria una expansion para conseguir

una gradual recuperacion en el mediano y largo plazo.

La aplicacion PictoApp! atendera un canal que esta sufriendo fuertes cambios dado la
contingencia actual de la pandemia de Covid-19 la cual exige un mayor uso de tecnologia en la
educacién debido al impedimento de asistir a clases evitando posibles focos de contagio. Esto
ha creado una oportunidad de ofrecer una mejora continua en el proceso de comunicacion y
educacioén a distancia. Estos aspectos crean un entorno favorable para iniciar el desarrollo y

aplicacion de esta tecnologia en el rubro de la tecnologia de la educacion.

Entorno social.

Durante los ultimos afios se ha desarrollado una mayor dependencia de dispositivos moéviles y
mayor conectividad a la red de internet sumado al incremento de usuarios en redes sociales
incentiva el uso de mayor cantidad de tecnologia. Segun el informe de UNICEF “El Estado
Mundial de la Infancia 2017: Nifios en un mundo digital” 1 de cada 3 usuarios de internet es un

nifos.

Dado lo anterior es tiempo de hacer uso de una mayor responsabilidad social empresarial (RSE)

enfocada en generar un impacto positivo en la sociedad mas alla del resultado financiero.
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En el caso de PictoApp! el enfoque en la mejora de vida de los usuarios y sus familias haciendo
uso de sus plataformas buscando una mejora integral en la comunicacion de este grupo de nifios
y alumnos en la sociedad. Esto hace el escenario social el mas favorable para el modelo de

negocios de esta aplicacion.

Entorno tecnoldgico

Chile se caracteriza por ser un pais con alto desarrollo tecnolégico, con una alta penetracion de
telefonia y una sdlida infraestructura en temas de comunicacion en Sudamérica, con un facil
acceso a internet. Estudios muestran 18,8 millones de suscripciones a 4G con un crecimiento de
21,3% en comparacion con el afo 2018, de los cuales 93,9% corresponde a navegacion por
smartphones®. En Chile el uso de los dispositivos mdviles esta fuertemente enfocado en el uso
de redes sociales del tipo Whatsapp, Facebook, YouTube y Google. Es sumamente interesante
observar que el mayor uso de recursos se lo llevan aquellas que permiten comunicarse

socialmente.

Ante el escenario tecnoldgico actual el uso de plataformas digitales y aplicaciones moviles es
necesario dado que los niflos y generaciones mas recientes son nativos digitales con una mayor

disponibilidad al uso de internet y uso masivo de tecnologia.

Estas incorporaciones de aplicaciones y plataformas digitales son vistas como recursos de
aprendizajes complementarios a los entregados por los docentes. Aquellos dispositivos con
acceso a internet permitan mejoras de los procesos de educacion ademas de permitir realizar
seguimiento del avance de los estudiantes con diversas discapacidades a padres y profesionales
(terapeutas, doctores y profesionales), como también ofrece una gran oportunidad a los
ministerios de educacién, salud e instituciones privadas como gubernamentales para obtener
estadisticas desde la base de estudiantes inscritos en esta plataforma digital para elaborar las
estrategias y politicas acerca de los programas de inclusion en el pais y ademas en otras partes

del mundo.

La utilizacién de esta aplicacion permitiria ensefiar a nifios con distintos grados de discapacidad
a ser estimulados y ensefarles habilidades blandas de una forma didactica relacionadas con

historias sociales, entregando tips y rutinas de empatia, comunicacion y tolerancia.

Se considera un entorno favorable para el desarrollo de este plan de negocios.
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Entorno Politico y Legal

Chile ha sufrido durante los ultimos meses una severa crisis politica y econdmica que ha
generado incertidumbre en cuanto a las proyecciones politicas y econdmicas para el afio en
curso. La demora en ciertas reformas del gobierno con respecto a materias sociales ademas, de
diversas protestas y disturbios han generado miles de millones de pérdidas en el sector privado y
en infraestructura publica. La crisis social ha generado profundos cambios en la politica social y
la busqueda de cambios en la actual constitucion mediante un proceso de plebiscito
constitucional. Un panorama incierto genera este proceso, lo que crea un panorama incierto
con respecto a la estabilidad politica que caracteriza a Chile. Esta incertidumbre puede influir en
la inyeccién de capitales extranjeros al aumentar el riesgo pais, pero que a su vez genera
oportunidades a emprendimientos nacionales con intenciones de expansién global con aportes

de capital chilenos para proyectos de alto impacto social.

En Chile durante anos se han utilizado recursos para la mejora del sistema educativo, buscando
equiparar las oportunidades educativas y entregar aprendizajes de calidad a nifios, jévenes y
adultos con necesidades especificas de apoyo comunicativo, mejorando el acceso, participacion
y progreso de ellos en Chile. Para esto el gobierno dispone de recursos monetarios y de capital
humano a través del Programa de Insercién Escolar (PIE) de los establecimientos de educacién
regular y escuelas especiales, también se suman aulas hospitalarias las cuales entran en la
educacion especial. Este programa esta integrado por 7000 establecimientos que imparten
apoyo especializado a mas de 500.000 nifios con necesidades educativas especiales y de
caracter transitorio y permanente’. Este programa imparte apoyo mediante adaptacion,

accesibilidad y recursos digitales entre otros.

Con respecto al ambito legal el uso de celulares y dispositivos méviles esta regulado en base a
las medidas adoptadas por los diferentes paises con un alto desarrollo tecnoldgico, con la
intencion de resguardar los derechos de los nifios con respecto a la ciberseguridad y controlar el

uso de dispositivos moviles que afecten el normal desempefio del aula de clases.

En Chile podemos destacar las siguientes normativas con respecto al uso de dispositivos y

orientacion correcta a su uso:

Las Circulares 482 y 860/2018 de la Superintendencia de Educacion, imparten instrucciones

para que los establecimientos de educacion parvulario, basica y media elaboren sus

10 https://escolar.mineduc.cl/educacion-especial
55


https://escolar.mineduc.cl/educacion-especial/

Reglamentos Internos y protocolos de actuacion, definiendo los ambitos que deben incorporar.

El Decreto N° 24/2005, modificado por el Decreto N° 19 de 2016, que reglamenta los Consejos
Escolares, establece que el Consejo Escolar debe ser consultado respecto a la elaboracion,
modificacion y revision del reglamento interno, sin perjuicio de la aprobacion del mismo, si se le
hubiese otorgado esa atribucion. Con este objeto, el Consejo Escolar debe organizar una
jornada anual de discusion para recabar las observaciones e inquietudes de la comunidad
escolar respecto de dicha normativa y su pronunciamiento debera ser respondido por escrito por

el sostenedor o el director, en un plazo de treinta dias.
La Ley No 21.040/2017, que establece el Sistema de Educacion Publica, sefiala:
* Que son funciones y atribuciones especiales del Consejo de Profesores:

i.  participar en la elaboracién del reglamento de convivencia escolar
ii.  emitir su opinion respecto de la aplicacion de medidas disciplinarias, de conformidad al
reglamento de convivencia escolar y a la normativa vigente.
o Que el Consejo Escolar tiene facultad resolutiva para aprobar el reglamento interno y sus

modificaciones.

Dado lo anterior es que es necesario que la comunidad y los establecimientos educativos
generen sus propios compromisos y apoyo para promover acuerdos del uso en los espacios

formativos incluido el hogar.

La generacién de normas y reglas de comportamientos como del uso correcto del celular y
dispositivos méviles permitiran generar modelos correctos de uso por las personas correctas en
aquellos momentos necesarios, lo que permiten mejorar el aprendizaje y en el caso de PictoApp!
mejorar la comunicacién y comportamiento de nifios con discapacidad. Esta aplicacion al ser un
recurso complementario seria autorizada por las autoridades y padres para su correcto uso tanto

por profesores, profesionales y usuarios como nifios y adolescentes.

Entorno Ecoldgico.

En la actualidad existe un gran aumento de uso de plataformas digitales y disponibilidad de
tecnologia que conecta diversos usuarios y beneficiarios mediante 10T y Al. Esto permite crear
mejoras en los procesos educativos y formativos de las personas con discapacidad. Para esto
deben existir métodos y procedimientos controlados y dependientes de procesos seguros tanto

en pagos como en la estabilidad de la plataforma.
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Debido a rapido crecimiento de la tecnologia, iniciativas tecnoldégicas que sean sustitutos

directos al modelo son potencial riesgo.
Anexo 4. Analisis de Porter.

Poder de negociacion de los clientes

Los clientes tiene bajo poder de negociacion al debido a la baja oferta de productos y servicios,
la busqueda de la especializacion y personalizacion del servicio es un plus. El hecho de usar
historias sociales permite diferenciarse de aquellas plataformas y aplicaciones que usan similar

metodologia pero con una base mas simple.

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de servicios son variados, desde empresas de software hasta disefiadores y
programadores freelance que pueden desarrollar la aplicacion. El poder de negociacion de los
programadores es medio a alto, dado que ellos son los responsables de crear la plataforma y
hacen las mantenciones como las actualizaciones tienen un alto poder de negociacion al ser el
pilar del proyecto. Otros proveedores como disefiadores y empresas de servicios de bases de

datos tienen menor poder de negociacién al haber bastante oferta en el mercado.

Amenaza de nuevos competidores.

La educacion digital es un rubro con multiples desarrollos y procesos de mejora continua que
pueden ser procesos permanentes y complejos. Es por esto que la tecnologia es considerada un
agente de cambio debido a la opcion de la utilizacion de plataformas digitales y aplicaciones
moviles personalizadas y con herramientas de evaluacion integradas. Dado el gran interés de
diversas empresas gubernamentales y privadas en el desarrollo de nueva tecnologia, esta idea

podria ser considerar que la amenaza de competidores es alta.

Amenaza de productos sustitutos.

Existen aplicaciones y plataformas que ofrecen tecnologia de similar caracteristicas vy
funcionalidad, pero la diferenciacién de la aplicacion PictoApp! en un segmento especifico de

nifos y adolescentes con pictogramas basado en historias sociales personalizadas. Esto
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permitiria una diferenciacion y una barrera alta por lo que la amenaza de productos sustitutos es

baja.

Rivalidad entre los competidores.

El rubro de la tecnologia aplicada a la educacion tiene un alto grado de competencia, con
diversas empresas entregando soluciones y servicios dedicados a lograr cambios y ganar
diversos contratos con instituciones y fundaciones para adjudicarse los recursos necesarios para
la mantencion y desarrollo de nuevos proyectos. La creacién de un mercado en esta industria es
la base de este proyecto. El poder de negociacion de estas se basan en la cantidad de usuarios
y el impacto de su proyecto, lo que crear una alta competencia entre los pocos oferentes por un
mejor servicio. En Chile es un mercado con pocos oferentes y la especializacion como el
conocimiento técnico de la metodologia es basica, por ende una base técnica basada en
expertos del contenido y mejoras continuas permitirian que sea un actor relevante en este nuevo

mercado, por ende se espera una rivalidad alta dado que es un mercado en desarrollo.

Empresas complementarias.

En el mercado tecnoldgico de aplicaciones, las empresas complementarias son aquellas que
ofrecen soluciones integrales de seguimiento en base a gestion de base de datos y plataformas
para instituciones gubernamentales, en caso de Chile existe una base de empresas pero que no

ofrecen la misma especialidad en servicio por ende la amenaza es baja.
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Anexo 5. FODA.

FACTORES EXOGENOS

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Seguimiento y avance del usuario con
posibilidad de dashboards con perfil para
profesionales y/o pacientes.

Al. Se podria utilizar por curiosidad y dejar
de usar si no se fideliza al usuario/cliente

02. Acompafiamiento 24/7 para usuario,
padres / apoderados y profesionales.

A2. Podria no satisfacer las necesidades de
usuario o profesionales de acuerdo a sus
requerimientos especificos.

FACTORES
EXOGENOS

03. Sistema digital de ensenanza y control
de crisis para nifios con discapacidad.

A3. Al inicio podria haber errores de
programacion.

O4. Mercado con crecimiento y proyeccion
con posibilidad de nuevas tendencias
educativas.

A4. Puede no estar al alcance de todos los
usuarios de acuerdo a la situaciéon econdmica
de los estratos sociales.

O5. Adaptacion y personalizacién a procesos
e interaccion con el usuario buscando
engagement.

A5. Resistencia de usuarios, padres y
profesionales a interactuar con la plataforma.

FACTORES ENDOGENOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FACTORES
ENDOGENOS

F1. Guia de trabajo y educacién para
diversas rutinas y manejo de crisis.

D1. Software en desarrollo con tecnologia
incipiente.

F2. Asistente en temas de rutinas, terapias
y check in emocional.

D2. Mercado aun emergente

F3. Util para generar base de datos,
estudios y seminarios con la intencién de
mejorar conductas y calidad de vida.

D3. Desconfianza por parte de usuarios
por desconocimiento del producto y
capacidades.
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F4. Ayuda e informacidn en tiempo real a | D4. Entrenamiento especifico para
padres y profesionales de las conductas usuario + beneficiario.
disruptivas de sus hijos.

F5. Equipo directivo y técnico altamente D5. Requiere de alto nivel de inversién

capacitado. para desarrollo, costo captacion y pruebas
pilotos.
\ FODA CUANTITATIVO
PROMEDI PROMEDI
01 |02 |03 (04 |O5 |O Al |A2 |A3 |A4 |A5 (O

6,0(70|60]|55|5,8 6,06 6,0[55|50(45|5,0 5,20
F1 o|0]O0O]O0]|O o|jo0ojo0)|]o0O0|O

6,0(65|55|50]6,0 5,80 6,050|50(3,0]3,0 4,40
F2 ojojo0o|0|O o|(o0|0|0|O

7,0(6,0|60]|50|70 6,20 3,5(3,0|50(20]2,5 3,20
F3 ojo|o0|0|O o|(o0|O0|0|O

70(65|6,0]|55|5,0 6,00 451504020125 3,60
FA ojo|oO0|0|O o|(o0o|O0|0|O

55(50|55]|50/|5,0 5,20 3,0(3,0|40|3,0]3,0 3,20
F5 ojo|jo0o|0|O o(o0|0|0|O

PROMEDI | 6,3 | 6,2 | 5,8

(0]
50155(45|50|5,5 5,10 6,0|6,0]|50/|4,0|4,0 5,00
D1 ojo|jo0o|0|O o|(o0|0|0|O
55(4,0|4,0]45|5,0 4,60 50(4,0|50(|3,0]|5,0 4,40
D2 ojojo0o|0|O o(o0|0|0|O
6,0(50|50|3,0(4,5 4,70 6,0/6,0|50|6,0]6,0 5,80
D3 ojo|oO0|0|O o|(o0o|o0|0|O
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PROMEDI | 5,3 | 5,1 | 4,5
(0] 0] 0] O

50(50/(40/[40|50| 460 |40]40][50][50][40] 440
D4 o|lo|lo|lo]|oO o|lo|o|lo]|oO

50/60/[50/[40|60| 520 |50][50](50/[50/[40| 4,80
D5 o|lo|o|lo]|oO o|lo|o|lo]|oO

El resultado del foda cuantitativo nos muestra que la generacion de una base de datos es una de

las fortaleza mas importante, mas alla de la aplicacion la cual permite continuar con estudios y

seminarios lo que puede permitir innovar y escalar en otras areas de negocios con mayor interés

publico y social dado el alto costo de captacion de clientes. Como oportunidad de tener

informacién y dashboards que muestren las mejoras y episodios de crisis de los alumnos o nifios

en su desempefo o rutinas diarias genera una gran oportunidad de tener un control sobre su

avance y seguimiento por parte de profesionales y terapeutas.

La principal amenaza es que las personas al no tener una correcta capacitacion dejen de usar el

producto y descontinue el flujo de ingresos al proyecto.

Como debilidad podemos identificar la desconfianza de un nuevo producto que ofrezca estas

oportunidades de entregar informacion en tiempo real y desconocimiento de todas las utilidades

que pueden ser utilizadas.

| Estratégias FO-DO-FA-DA.

Estrategia FO

e  Crear plataforma con metodologias de rutinas y
seguimiento digital + estadisticas.

e  Asistencia 24/7 en rutinas, manejo de crisis para

usuarios y familiares como también profesionales.

e Acceso a plataforma digital con acceso a base de
datos y seguimiento.

e Metodologias de integracion y adaptabilidad en
innovacién constante.

Estrategia DO

Desarrollar mejoras e investigacidén en tecnologias para
seguimiento digital.

Enfocar la estrategia de publicidad en el seguimiento
digital y desarrollar bots con respuestas automaticas.
Desarrollar estrategias publicitarias y freemium para
crecimiento de las plataformas digitales y generacion de
confianza.

Hacer seminarios y presentaciones de estrategias para
rutinas y crisis para generar demanda.

Usar recursos y aportes para invertir en desarrollos que
mejoren la integracion.
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Estrategia FA

e  Capacitacion de la metodologia mediante charlas y
webinar para mejorar la experiencia y fidelizacion de
clientes.

e  Asistencia y seguimiento personalizado de acuerdo a
los requerimientos de los clientes / usuarios.

e Uso de Cloud y otros elementos que eviten perdida
de informacidn como soporte técnico especializado.

e Version Premium y beta para profesionales y colegios
de escasos recursos y zonas australes.

Estrategia DA

Andlisis de puntos criticos e interacciones mediante
database y business intelligence para determinar
estrategias de mejora continua.

Reforzar mediante seminarios y/o charlas el uso de esta
metodologia con profesionales participantes del
proyecto.

Servicio de calidad y excelente servicio al cliente como
soporte técnico.

Incluir dentro del proyecto un programa de publicidad y
un presupuesto para alto costo de captacién por
primeros dos afios.

\ Anexo 6. Esquema de Estrategias competitivas

Rendimiento/calidad
Singularidad

ENFOQUE E

Necesidad especifica
Elasticidad de precio relativa

AMBITO DE LA COMPETENCIA
4—  p  Mercado total

Mercado parcial

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

A DIFERENCIACION

LIDERAZGO DE COSTES

Precio/costes
Producto estandar

ENFOQUE EN LOS COSTES

Necesidad limitada

Elasticidad de precio

Ventajas de rendimiento ¢

I Ventajas de costes

VENTAJA COMPETITIVA

Fuente: Michael Porter
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| Anexo 7. Esquema de Métodos de Diferenciacion

203 PRECID IMAGEN o iR

DISEf0 v/ CALIDAD " DIFERENCIADAS

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

Fuente: Elaboracién Propia

\ Anexo 8. Costo de adquisicion de un App por un usuario.

The Cost of Acquiring a Mobile App
User
There's always an app for that

Octobar 31, 2017 | Mobile |/topics/topic/mobila)
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Getting a first-time user to
install an app isn't easy. And getting that user to make a purchase
within the app is even harder—and a lot costlier.

In fact, mobile app marketing and retargeting company Liftoff
(https://liftoff.io/) analyzed user data for a year, and found that the
average cost to acquire a user who makes a purchase via an app is

$64.96.

Mobile App Benchmarks Worldwide, Average User (,."C]lart,-’lulcrbile-ﬁpp—
Sep 3. 2016w 30,3017 O Benchmarks-Worldwide-
SMONg 20 it ircked by Lol Average-User-Acquisition-
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Hesarvs = among-app-installs-tracked-
E2EEE
s13.8 by-L/213108)
EZR.T4

e i cas 25 That's significantly ].]Jgher

847.57 than the cost of getting
sl someone to install an app, at
‘:’“ $4.12, as well as getting a

Lo first-time user to create an
by e rile: :

swem  ACCOUNT viaan app, atan

P 5 .. o0 8.2
— W Ancrold “wsl - And getting a user to buy

MONET FEGERE A AC TTNTY 0P LIBDNTS Shaifanm, Sroader Watsiy [ pincs B 11 ®
Ty vy, e an the AVevage Cost (G ACTRAE 8T A0 veer ho ke p SﬂﬂlEthJ]lg 'I.-‘.'lt]]_‘l_[[ ﬂ]_E appr or

T WA a0y B4 B 1) STARIE G0 BeneTL; (3

s conmane 4 anss hut o ane g e a1 Subscribe to a paid service?
.ﬁﬁmﬁﬁwﬁﬁmu AnD Frpagariont WOy, oo 24 S Better U‘Pﬂﬂ up ﬂ:l.at Wa]]Et.
J13e s = Bwrios e <orn .

For example, Liftoff found

that the average cost fo acquire an app user who makes an in-app
purchase—like game content—is $76.40.

Meanwhile, the cost of acquiring an app user who subscribes to a paid
service is a lot more expensive than any of the other types of
acquisitions. It averages to $162.22 per user.
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There's no doubt that the mobile app ecosystem is a competitive one.
Marketers are constantly aiming to keep their app top of mind, and
many hope to get their app featured (/Article.aspx?R=1016674) within
an app store to help drive downloads.

But those who don't make the top of the charts are looking at ways to
attain new users, and spending money to do so.

eMarketer estimates that US mobile app install ad spending will reach
$7.57 billion this year, an increase of 29.0% from 2016, when it totaled
%5.87 billion.

See more data about app acquisition costs on eMarketer Benchmarks

The Pandemic |s Accelerating Time Spent
with Mobile Video and Gaming
(https:/fwww emarketer. com/content/pande
accelerating-time-spent-with-mobile-
video-gaming)

(hitps://benchmarks.emarketer.com/channel/58fe53add2670000840agef1/56f51e0a5ba4610f80aa0816).

—Rimma Eats

Anexo 9. Medidas Leading Resultados.

Conseguir
MEDIDAS DE 24.000
RESULTADO Inscripciones

Ingresos por
$460.000 USD

MEDIDAS LEADING Generar contenidos en
redes sociales y otros
MENSUALES medios publicitarios

]

MEDIDAS LEADING B e T
SEMANAL plataforma web y semanales

apas-

KPI'S

MEDIDAS DE GIIERES

clientes e

RESULTADO interacciones

Descarga Add-ons,
inscripciones y
ingresos por
publicidad dentro de
aplicacién

Actuali n
frecuente plataforma
digital y seguimiento.

Ventas e
ingresos
anuales

# Publicaciones en

MEDIDAS LEADING redes sociales e

b
MENSUALES '“sﬁik:;’;“r

]

# Interacciones

MEDIDAS LEADING ERAD cunf;;n e
# contactos a 3
SEMANAL e e

Twitter

Usuarios
mensuales y
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Anexo10. Cuadro Segmentacion.
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\ Anexo 11. Distribucion aplicacion PictoApp!

PICTOAPP . CLIENTES

Google Play .

App Store

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 12. Estrategia de marketing comunicacional.

Grado de personalizacion del producto
A

MARKETING DE PRODUCTOS

Individualizacion del producto

alto

MARKETING MASIVO MARKETING RELACIONAL

Individualizacion de la relacion con el
cliente

bajo
Tratamiento estandarizado del mercado

»
>

bajo alto

Grado de personalizacion de la
relacion con el cliente

Fuente: Elaboracidn Propia

Anexo 13. Marketing digital.

Estrategias de Marketing en linea: Lo que se busca es construccién de marca (niumero de
visitas en pagina web, trafico organico sobre términos de marca, mencion en redes sociales,
plataformas, blogs y foros); contacto con el cliente (formularios de contacto, contactos por
correo electrénico, llamadas telefénicas); vinculacién (impresién de pagina, social media
feedback, comentarios, tasas o % de rebote, tiempo promedio de permanencia); ventas

(suscripciones on line).

Principalmente se realizaran campafas publicitarias a través de “Medios en Linea” como:
Posicionamiento en buscadores, campafas de anuncios, publicidad de palabra clave, marketing
movil, buscador de productos, cooperaciones con portales, E-mail Marketing, programas de
afiliacion, todo lo anterior reforzado con una activa participacion en redes sociales generando

contenido y publicidad de nuestros productos.
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\ @ j

CAMPANAS : CAMPA AS PANAS CAMPANAS —_ _ GENERACION

Google Ads— Instagram Ads Llnkedm Ads Whatsapp Ads ~—de Leads
\ Fuente: F5group

| Para la etapa de lanzamiento se usaran herramientas de comunicacién de “Marketing
Alternativo” como: sponsoring, marketing de eventos, ferias y exposiciones, marketing movil,

marketing en linea/motores de busqueda, marketing viral, redes sociales.

Anexo 14. Tamaiio del Mercado:

En Chile existen aproximadamente 7.735 instituciones con insercion escolar' el 51% pertenece

al area municipal, mientras que un 48% corresponde a sector particular subvencionado.

Cantidad de colegios con insercién escolar.
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11 Datos de la modalidad de Educacion Especial en Chile, afio 2018. Asesoria Técnica Parlamentaria BCN.
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De acuerdo con el nimero de matriculas de estudiantes 2018, serian 548.136 los estudiantes de

educacion especial (clientes potenciales) sumados a aquellos profesionales y profesores

pertenecientes a los programas de insercion escolar, padres y apoderados se estima un

mercado de 800.000 clientes.

Se estima que el tamafio de mercado potencial_en Chile equivale a USD$5.000.000/Afo, a este

monto se suma el potencial ingreso por concepto de publicidad y otros, In-App Purchases

pudiendo llegar a un monto total aproximado de USD$ 6.000.000.

Matriculas a nivel de estudiantes 2018.

Estudiantes
Nombre Region Matricula |Estudiantes|  en | £y 4 47 [Edad 8- 13|Edad 14 - 18| Edad 18 y +
total con nee | Educacion
Especial

Metropolitana 1.330.892 | 94.610 73.814 | 23703 | 45697 | 22477 2.733
Biobio 416.900 | 64.935 20908 | 15667 | 31.076 16.751 1.441
Valparaiso 360.306 | 32.341 19.122 7694 | 16.127 10.602 691
Maule 215023 | 28637 10.229 6.812 | 14.741 6.497 587
Araucania 202.070 | 31.781 6.026 7677 | 16.311 7.047 545
("j'bﬁlrg:sr Gral.Bemardo 192276 | 20963 10.054 5162* | 10765 4.598 437
Los Lagos 182.346 | 24.470 7.775 5037 | 11916 6.657 860
Coquimbo 168.896 | 21.735 10718 | 5287* | 10.028 5917 503
Antofagasta 131.440 | 9.624 3.544 2.459 4.813 2.215 137
De los Rios 79.417 10.451 3.298 2.381 5,324 2.460 285
Tarapaca 79.392 6.414 5510 1.554 2.992 1.655 213
Atacama 65.858 6.643 2.697 1.774 3.207 1.589 73
Arica y Parinacota 52182 4.498 2.777 1.207 2.418 858 15
'\Cﬂﬁﬁ’:r']':”es y de la Antartica 31.843 3.542 1.155 71* 3.467 0 0
Aysén del Gral. Carlos bafiez | 5 57 3.486 604 900 1,7 813 73
del Campo

Total 3.582.448 | 364.130 | 184.006 | 87.385 | 180.582 | 90.336 8.503

| |
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Estudiantes con
NEE
364.130

Area Municipal
51%

(3.932)

Mercado
Estudiantes
Educacion
Especial

Mercado
Instituciones 251.864
coh insercion Profesores y Profesionales PIE

I ETA r i &1 Jl (Terapeutas y Doctores)

548.136
Estudiantes Educacion Especial

Anexo 15. Modelo de Difusion de Innovaciones de Rogers

Diferenciacion de los clientes segun predisposicion para adoptar un nuevo producto

Adoptante

| 25% 135% 34%  34%  16%

INNOVADORES = PRIMEROS ~ MAYORIA ~  MAYORIA = REZAGADOS
(PIONEROS) SEGUIDORES PRECOZ TARDIA '

t-20 t-o t t+o

[
>

Velocidad de adopcion
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Anexo 16. Flujo operativo PictoApp!

Clientes

PictoApp! Seguimiento Digital

[ o

Informe Bl -= - L ! J
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Anexo 17. Mock-up Aplicacion movil PictoApp!
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Anexo 18. Flujo de ventas PictoApp!

Cliente

El cliente se
pone en
contacto con la
compaiiia via
omnicanal

Cliente
procede a la

descarga y
llena el
formulario de
registro

Entrega de
usuario y
contrasefia de
acceso

Creacion de
perfil e
ingreso de
datos

iEl cliente
desea el
servicio?

Ventas
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Anexo 19 Tabla Gantt Desarrollo proyecto.

DESARROLLD + ADMINISTRACION MES 5-6

Constituckin Empresa- Asuntos legales y formales

Coordinacion y designacion de equipos

Licitacion y asignacion de proyecio desarrolio
plataforma digital
Busgueda y seleccian de personal
Desamrollo plataforma digital y disefio data
warehousing
Pruchas Beta
implementacion Plan de Marketmng - Fase
Preeliminar + lanzamiento
Plan de hdelizacion y marketing 2

Dezarrollo Plan Operativo

Ejecucion plan
Publicidad y Ejecucion Plan Marketing

Control de Gestion y Feedback data

Plan de Mantencion y Customer Service

Anexo 20. Tabla Costo Desarrollo Tecnologico.

43 S 720.000
24 S 360.000 204
30 S 540.000

S 340.000

5 580.000

204 S 3.980.000




SUPUESTOS GENERALES VALOR PERIODO FUENTE
Plaz o del andlisis 5 afnos
Tasa impuesto a la renta aplicada 27% anual Sl
Tasa IVA 19% anual Sl
Tipo de moneda 1: Pesos Chilenos CLP$
Tipo de moneda 2: Délar USA USD$
Tipo de cambio USD/CLP $830 Valor Promedio Estimado
Tasa de crecimiento de demanda 26,8% anual
Riesgo por startup 3% anual U de Chile

Afio 0: Corresponde al afio 2020
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ACTIVOS M$ M$ M$ M$ M$
Efectivo y Equivalentes al Efectivo 61.196 302.635 494.783 635.390 682.761
Activos por impuestos, corrientes (PPM por recuperar) 802 9.024 123.561 119.927 47.885

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 61.998 311.659 618.344 755.317 730.646
Inversiones contabilizadas utilizando el método de la participacion - - 150.000 350.000 600.000
Activos intangibles distintos de la plusvalia 8.689 8.689 8.689 8.689 8.689
Propiedades, Planta y Equipo 4.034 4.034 4.034 4.034 4.034
Otros Activos no financieros, no corrientes 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Depreciacion Acumulada PPE -807 -1.614 -2.421 -3.228 -4.035
Amortizacién Acumulada Intangibles -1.898 -3.796 -5.694 -7.592 -9.490
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 12.418 9.713 157.007 354.303 601.598

TOTAL DE ACTIVOS 74.416 321.373 775.351 1.109.619 1.332.244

PASIVOS M$ M$ M$ M$ M$
Otros pasivos financieros, comientes
Pasivos por arrendamientos, corrientes
Cuentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar, corrientes (Impto. Renta * Pagar) 31.133 130.980 125.617 94.025

TOTAL PASIVOS CORRIENTES - 31.133 130.980 125.617 94.025
Otros pasivos financieros, no corrientes
Pasivos por arrendamientos, no corrientes
Otras cuentas por pagar, no corrientes

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES - - - - -

TOTAL PASIVOS - 31.133 130.980 125.617 94.025
Capital emitido 142.562 274.211 274.211 274.211 274.211
Ganancias (pérdidas) del periodo -68.147 84.175 354.132 339.631 254.217
Ganancias (pérdidas) acumuladas -68.147 16.028 370.160 709.791

TOTAL PATRIMONIO 74.416 290.239 644.371 984.002 1.238.219

TOTAL PATRIMONIO Y PASIVOS 74.416 321.373 775.351 1.109.619 1.332.244
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ITEM

(+) INGRESOS DEL PROYECTO:

TOTAL ARNO 2
Mm$

ARO 3
m$

TOTAL ANO 4
m$

(+) Ingresos por Suscripciones Apps CHILE 53.442 288.592 726.827 726.827 342.038 2.137.727
(+) Ingresos por Publicidad CHILE 0 6.000 18.000 36.000 72.000 132.000
(=) Ingresos CHILE 53.442 294.592 744.827 762.827 414.038 2.269.727
(+) Ingresos por Suscripciones Apps LATAM 0 0 0 103.750 560.250 664.000
(+) Ingresos por Publicidad LATAM 0 0 0 6.000 18.000 24.000
(=) Ingresos LATAM 0 0 0 109.750 578.250 688.000
= TOTAL INGRESOS CHILE Y LATAM 53.442 294.592 744.827 872.577 992,288 2.957.727
OS DEL PRO 0
Arriendo oficina -5.600 -14.400 -21.600 -32.400 -48.600 -122.600
Gastos Comunes oficina -700 -1.800 -2.700 -4.050 -6.075 -15.325
Gastos oficina (Varios - Luz, Agua, Telefono) -882 -2.269 -3.403 -5.105 -7.658 -19.317
Articulos de oficina -294 -756 -1.134 -1.702 -2.563 -6.439
Internet Banda Ancha (WiFi) -588 -1.513 -2.269 -3.403 -5.105 -12.878
Licencias Antivirus, Office, Internet 294 -756 -1.134 -1.702 -2.553 -6.439
Hosting pagina web (Servidor 1) -3.429 -5.143 -7.714 -11.571 -17.357 -45.214
Servicio de Hosting App (Servidor 2) -5.849 -8.773 -13.160 -19.739 -29.609 -77.130
Contrato Mensual de Servicios de Ciberseguridag - -1.302 -1.953 -2.929 -4.394 -6.591 -17.169
Sueldos empleados -74.400 -95.040 -123.552 -185.328 -277.992 -756.312
Aporte Patronal -2.976 -4.182 -6.301 -9.452 -14.178 -37.088
Honorarios Abogados -500 -1.000 -2.000 -3.000 -4.500 -11.000
Honorarios Contador -2.400 -3.600 -5.400 -8.100 -12.150 -31.650
Sponsoring -1.047 -1.883 -3.390 -6.102 -10.983 -23.404
Ferias y Exposiciones -349 -628 -1.130 -2.034 -3.661 -7.801
Conferencias / Eventos -624 -1.121 -2.017 -3.630 -6.535 -13.926
Motores de busqueda -3.978 -7.156 -12.881 -23.186 -41.735 -88.935
Marketing viral -4.188 -7.533 -13.559 -24.406 -43.931 -93.617
Redes Sociales -2.718 -4.896 -8.813 -15.864 -28.555 -60.847
Videos animados -418 -753 -1.356 -2.441 -4.393 -9.361
Ebooks y contenidos -698 -1.255 -2.260 -4.068 -7.322 -15.603
Acciones RR.PP -872 -1.569 -2.825 -5.085 -9.152 -19.503
Tripticos y similares -767 -1.381 -2.486 -4.474 -8.054 -17.163
Evento Lanzamiento -4.011 -7.219 -12.994 -23.389 -42.101 -89.713
= GASTOS DE OPERACION -118.884 -176.579 -257.011 -404.625 -641.341 -1.598.440
= FLUJO DE OPERACION (EBITDA) -65.442 118.013 487.816 467.952 350.947 1.359.287
(-) Intereses Financieros 0 0 0 0 0 0
(-) Depreciacion P.P.E. -807 -807 -807 -807 -807 -4.035
(-) Amortizacion Intangibles -1.898 -1.898 -1.898 -1.898 -1.898 -9.490
= FLUJO CAJA ANTES DE IMPUESTOS -68.147 115.308 485.111 465.247 348.242 1.345.762
(+) Repone Depreciacion y Amortizacion 2.705 2.705 2.705 2.705 2.705 13.525
(-) P.P.M.1,5% MENSUAL -802 -9.024 -123.561 -119.927 -47.885 -301.199
(-) IMPUESTO ALARENTA (27%) 0 802 -22.109 -7.420 -5.690 -34.417
= FLUJO CAJA NETO DESPUES DE IMPTO. -66.244 109.791 342.146 340.605 297.372 1.023.671
RSION DEL PRO 0
(-) Confeccion Aplicacion (App) -7.040
(-) Propiedad Planta y Equipo + Intangibles -8.100
(-) Gastos de Organizacion y Puesta en Marcha -2.400
(-) Capital de Trabajo (Gts. Oper. 20 meses) -256.671
(-) Expansion Internacional -150.000 -200.000 -250.000 -600.000
= TOTAL DE INVERSION -274.211
= TOTAL FLUJO DE CAJA -274.211 -66.244 109.791 192.146 140.605 47.372 423.671
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CAPM

Ke =Rf + (Beta * ERP) + CRP + LD + SU

Tasa de descuento

Parametro ) Fuente
Bono del Banco Central a 5 afios (BCP) 1,63 |Banco Central de Chile Rf
Bono del Banco Central a 10 afios (BCP) 2,40 |Banco Central de Chile
Bono del Banco Central a 30 afios (BCU) 1,80 | Banco Central de Chile
Bono del Banco Central a 30 afios (BCU) en Pesos | 4,40 |Calculado
Premio Startup 3,00 |Universidad de Chile suU
Premio por Liquidez 2,30 |Beta*2 LD
Beta (System & Application) sin apalancamiento 1,15 |Damodaran - Industria Software y Aplication B
Premio por Riesgo Pais (Chile) 1,29 [Damodaran - http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html CRP
Premio por Riesgo de Mercado (Chile) 6,01 |Damodaran - http://pages.stemn.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html ERP

Tasa de descuento 5 afos (XM Calculado
Tasa de descuento 30 afios (perpetuidad) LLXIB Calculado

VAN ETAPAS DE ESCALAMIENTO DEL PROYECTO

B Aumento M Disminucion Total
120.000
100.000 37.564
80.000
H
= 60.000
g
40.000
20.000
1]
ETAPA 1: CHILE (ANOS 1-2-3-4-5) ETAPA 2: LATAM (ARNOS 4-5)
ETAPAS DEL PROYECTO
TASA % ETAPAS DEL PROYECTO VAN
15,90% |ETAPA 1: CHILE (ANOS 1-2-3-4-5) 60.121
15,90% |ETAPA2: LATAM (ANOS 4-5) 37.564
TOTAL 97.685
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